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RESUMEN

El Objetivo de este proyecto es realizar un estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa Consultora de servicios profesionales especializados,
que incluye la prestacion de Servicios de Consultoria y Capacitacion en las
areas que intervienen dentro de las clinicas privadas que mantienen convenio
con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social para asesorarlos en la mejora

de sus Procesos y generarles ventajas competitivas.

El IESS tiene un porcentaje alto de convenios firmados con las clinicas
privadas, denominados prestadores de salud, para que éstas ofrezcan sus
servicios a los afiliados. Para que los prestadores puedan facturar al IESS,

tendran que cumplir con todos los procedimientos y requisitos propicios.

Es por ello que se realiz6 una metodologia de investigacion cualitativa
apoyada en el trabajo de campo, revisibn documental vy entrevistas a los

prestadores de salud.

Para el logro de este objetivo también se realiz6 el estudio técnico donde
se establece la ubicacién e infraestructura necesaria para realizar sus
actividades, seguidamente el estudio administrativo, para asegurar el éxito de la
empresa y finalmente, el estudio econdmico y financiero que permitié obtener la

rentabilidad del proyecto.

Con estos estudios y resultados obtenidos se demostré que el proyecto de
la creacion de la empresa Consultora de Gestion de Procesos para las Clinicas

Privadas en Convenio con el IESS es econdmica y financieramente factible.

Palabras Claves: Consultoria, evaluacién, formulacién, intervencion,

factibilidad, proyecto.
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ABSTRACT

The Objective of this project is to conduct a feasibility study for the creation
of a Consulting Company specialized Professional Services, including the
provision of Consulting Services and Training in the areas involved in private
Clinics that maintain agreement with the Ecuadorian Institute Social Security to
advise them on improving their Processes and generate them competitive

advantages.

The IESS, has a percentage high of agreements signed with private
Clinics, called health providers, so that they offer their services to members.
That providers can bill the IESS, they will have comply with all procedures and
requirements suggested to IESS.

That is why a methodology of qualitative research based on field work,

document review and interviews with health care providers was conducted.

To achieve this objective, the technical study where the location is
established and infrastructure necessary to conduct its business, then the
administrative study to ensure the success of the Company and finally, the
economic and financial study allowed to obtain profitability was also performed

the project.

With these studies and results showed that the proposed creation of
Process Management Consultancy Company for Private Clinics in agreement

with the IESS is economically and financially feasible.

Keywords: Consulting, assessment, formulation, intervention, feasibility, project
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacion tiene por objeto determinar la factibilidad
de la creacion de una empresa consultora sobre la gestion de procesos para las

clinicas privadas que mantienen convenio con el IESS.

Para su desarrollo, primero se establecen los conceptos tedricos que
ayudaran a la comprension y avances de los capitulos siguientes,
adicionalmente el marco legal que especifica las regulaciones para iniciar la

empresa.

Continuando con el capitulo 2, se refiere a la investigacion de mercado a
las empresas prestadoras externas de salud de la ciudad de Guayaquil, y las
técnicas de investigacion a utilizar permitiran recolectar datos, que luego de ser
tabuladas e interpretadas, proporcionaran informacion importante y de gran

utilidad para su realizacion.

Ademas se efectuara el Estudio Técnico y Administrativo para poner en
marcha el negocio, determinando su ubicacion, el tamafio, la distribucion y los
equipos de oficina, el requerimiento del recurso humano, la descripcion de la
empresa, su constitucibn como compafiia de Responsabilidad Limitada y el plan

estratégico.

Para la finalizacion del proyecto, se presenta el Estudio Financiero, donde
se determina la inversibn y el capital de trabajo necesario para el
funcionamiento de la empresa, ademas se realizaran presupuestos de ingresos
y egresos para determinar la rentabilidad, las proyecciones del balance general,
estado de resultados, flujo de caja y el célculo del TIR (Tasa Interna de
Retorno) y VAN (Valor Actual Neto), que permitira determinar la factibilidad del

proyecto o rechazarlo.



ANTECEDENTES

En los ultimos 5 afios la poblacién ha venido creciendo en la ciudad de
Guayaquil, por lo tanto se requiere mayor atencién en el &rea de salud.
Por consiguiente, el IESS que es el organismo encargado de brindar a los
ecuatorianos la seguridad social, ha venido firmando acuerdos con sus
prestadores externos tales como clinicas privadas, centros de dialisis,
laboratorios, fundaciones y consultorios; viéndolo como una alternativa, ya que
las Instituciones de Salud con las que cuenta, no tienen la capacidad suficiente
para poder cubrir la demanda de sus afiliados que cada afio se incrementan, ya
que se amplié la cobertura a otros miembros de la familia, se integraron
comerciantes, los pequefos artesanos, las empleadas domésticas y la afiliacién

voluntaria.

Los convenios existentes entre las clinicas privadas con el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, han permitido que éstas renueven su
infraestructura, amplien servicios, suban de categoria y aumenten sus ingresos.
También establecen disposiciones normativas en un Tarifario de Prestaciones
para el Sistema Nacional de salud al cual deben regirse todas las entidades de

salud publicas y privadas.

La atencion en una de las clinicas privadas solo es para casos de
emergencia de vida o muerte. En los casos de enfermedades ambulatorias se

debe concurrir al centro médico del IESS mas cercano del hogar.

)

L el
IESS CONVENIOS IESS - CLINICAS PRIVADAS
El IESS ha realizado convenios con Clinicas particulares para casos de

emergencias, cubriendo los gastos del mismo al 100%.



De este modo, los valores o costos de las cuentas de los pacientes se definen

desde su ingreso y el periodo de tiempo de hospitalizacion en clinica.

El proceso de la cuenta de cada paciente se caracteriza en base a los
diferentes tipos de examenes que se le realicen mas los insumos o
medicamentos utilizados, los cuales se contabilizan al egreso del mismo, para
lo cual se debe recolectar la informacién de su hospitalizacion por medio de

facturas, entres otros documentos necesarios para su presentacion al cobro.



DEFINICION DEL PROBLEMA

El proyecto que se desarrollar4 surge de publicaciones de los ultimos
meses en los medios de comunicacion sobre los problemas existentes entre las
clinicas privadas denominadas Prestadores Externos de Salud con el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

Con referencia a los inconvenientes que se mencionaron fueron las siguientes:

o Atraso de pago de Facturas.

o Falta de capacitacion de la Empresa R.des. (Red Médica de Servicios de
Salud, sus actividades son de auditoria médica ambulatoria, hospitalaria,
liquidacion y ajuste en reclamos por la atencion médica)

o Inconvenientes para subir los documentos de soporte establecidos por el
Seguro Social, a la Plataforma digital via web en el Sistema llamado
Prosick.

o Falta de comunicacion de las Subdirecciones.

Asimismo, El presidente del Consejo Directivo del IESS, Hugo Villacrés se ha

pronunciado respondiendo a los reclamos, asegurando:

o EI IESS capacita a los representantes de los centros privados que estan
a cargo del proceso, para que estén al tanto sobre el funcionamiento del
sistema de pago.

o No se les paga, porque no suben al sistema de pagos los soportes a
tiempo, como consecuencia no se puede realizar la auditoria de los
documentos dentro del plazo.

o Por tanto, se retrasan hasta con dos o tres meses en cancelar las

planillas cuando existen objeciones.



o Entre el 30% y 40% de los pagos que cobran algunas clinicas privadas
son objetados por no concordar con las auditorias sobre los valores que
el IESS establece.

De continuar con ésta situacion, las clinicas seguirdn perjudicandose
econémicamente, no podran mejorar sus niveles de rentabilidad y no les

permitira cubrir pagos de proveedores, empleados ni de profesionales médicos.

Aprovechando el crecimiento en el sector Salud y el problema existente, el
desarrollo del estudio del presente proyecto esta orientado a dar soluciones de
calidad y rapidez en las gestiones de procesos de entrega de soportes de los
prestadores externos y aquellas clinicas privadas que recién forman parte del

convenio con el IESS.



JUSTIFICACION

Este tema fue desarrollado con la finalidad de crear una empresa
consultora sobre la gestion de procesos, la cual incluye la prestacion de
servicios de asesoria enfocandose en las clinicas privadas que tengan
convenios con el IESS en la ciudad de Guayaquil, en las areas de Auditoria
Médica, Facturacion y Soporte, debido a que por falta de conocimiento y control
referente a los procesos administrativos y operativos no realizan una buena

labor.

En la actualidad no existe este tipo de empresa que dé servicios
profesionales con experiencia y conocimientos especializados sobre el tema
orientados al mejoramiento de los modelos de gestidn, estrategias y procesos
gue generen solucion eficaz y oportuna, beneficiando a las clinicas a ganar

excelencia y en la optimizacion de los recursos que disponen.

Con la creacién de la empresa consultora se puede ayudar a ser mas agil
y efectivo el proceso de entrega de cuentas liquidadas y les permitan recibir el
pago respectivo a quienes prestan sus servicios de salud y para las clinicas que
recién empezaron a trabajar como prestadores externos, asesorandolos con un
proceso correcto en base a las experiencias de las otras clinicas. Para que de

esta manera sigan atendiendo a pacientes afiliados del seguro social.



OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

Efectuar un estudio de factibilidad con el fin de crear una empresa consultora de

Gestidn de Procesos para las Clinicas Privadas que tengan convenios con el

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

Objetivos Especificos

1.

2.

Revisar los aspectos tedricos relacionado a la Gestion de Procesos

Analizar la metodologia de investigacién para establecer la situacion de
los proveedores externos de salud para poder definir las falencias y

posibles soluciones.

Disefar el estudio técnico para poner en marcha la empresa consultora

de Gestion de Procesos.

Determinar la estructura administrativa para asegurar el éxito del

negocio.

Elaborar un estudio econémico-financiero para medir la viabilidad del

proyecto.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

El presente trabajo de titulacion comprende un estudio de factibilidad para
la creacion de una empresa consultora sobre la gestion de procesos para las
clinicas privadas que mantienen convenios con el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS); y tiene como objeto de estudio la Gestibn de
Procesos.

El objetivo primordial es efectuar un estudio de factibilidad y para conseguirlo se
desarrollard un estudio de mercado, se disefiara el estudio de factibilidad para
crear la empresa consultora, se formulara un estudio administrativo y se
finalizara con la elaboracién del estudio econémico financiero que indicara si el

proyecto es rentable.

Para la comprension del desarrollo del presente proyecto, se establecen las

siguientes definiciones y andlisis de diversos autores.

1.1 Gesti6on de Procesos

Para entender mejor su definicion, primero surge la pregunta ¢Qué es un
proceso?, para las Normas ISO 9001:2008 es “un conjunto de actividades
mutuamente relacionadas o que interactdan, las cuales transforman elementos
de entrada en resultados”, es decir, las actividades que realizan las personas

son en orden cronologico donde los materiales, equipos o informacion que



reciben lo transforman en un resultado deseado y alcanzar los propositos de la
empresa.’

llustracion 1 Gestion de Procesos

INPUT OUTPUT
| \\_\ i B ) —— -\
RECURSOS . RESULTADOS "\
_  PROCESO DE !
| INSUMOS CAMBIO PRODUCTOS
l

INFORMACION 7 SERVICIOS

Fuente: Libro Gerencia de Procesos para la Organizacién y el Control Interno de Empresas de Salud

1.1.1 Tipos de Procesos

Procesos parala gestién de una organizacion

Sirve para mejorar el desempefio de la empresa, a través de la
administracion de procesos en la planificacibn estratégica,
establecimiento de objetivos y disponibilidad de recursos; documentando
todo el proceso para que los integrantes conozcan la direccion del

negocio y con dicha informacién descubrir donde pueden mejorarlo.

Procesos para la gestiéon de recursos
Es abastecer los recursos que se necesita para alcanzar los objetivos de

la empresa sean humanos, materiales, entre otros.

Procesos de realizacion
Esta compuesto por todos los procesos que involucran la obtencion del

objetivo de la empresa.

! Gestion de la Calidad y Aseguramiento/ Sistemas de la Calidad. ISO 9001:2008. Recuperado de:
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1.1.2

Procesos de medicion, andlisis y mejora

En el proceso de medicion trata de evaluar si el personal esta
cumpliendo lo establecido, en el analisis es la observacion del
desempeiio, el tiempo de realizacion y las fallas en su ejecucion; y en la
fase de mejora es para las acciones correctivas y preventivas de dichos

procesos.

Clases de Procesos

Segln Garcia, B. M. (2006)? los procesos pueden ser dependiendo de las

caracteristicas y la forma como se dirige a la empresa.

1.1.3

Proceso interfuncional.- intervienen todas las areas de la organizacion.
Proceso interdepartamental.- el proceso pasa por varios departamentos.
Procesos vitales.- son los procesos especificos relacionado a la actividad
de la institucion.

Seleccion de procesos.- escoger el proceso correctamente, aplicando
criterios de seleccién que sean importantes, que puedan ser modificados

y que permita mejorar la eficiencia de los recursos disponibles.

Gestion

Las Normas ISO 9000:2005 lo definen como “actividades coordinadas

para dirigir y controlar una organizaciéon”, en otras palabras es llevar a cabo

una determinada situacion adecuadamente para resolver o realizar los objetivos

propuestos.

’ Garcia, B. M. (2006). Gerencia de procesos para la organizacion y el control interno de empresas de
salud. ECOE ediciones.

? Sistemas de gestion de la calidad - Fundamentos y vocabulario. ISO 9000:2005. Recuperado de:
http://www.uco.es/sae/archivo/normativa/ISO_9000_2005.pdf
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1.1.3.1 Ciclo de la Gestién

llustracion 2 Ciclo de la Gestion

MEDICION
CONTROL

GESTION

OBJETIVOS PLANIFICACION

MEDICION EJECUCION

Fuente: Libro Gestién por Procesos (2010)

Objetivos: es lo que se quiere conseguir o solucionar un problema.
Planificacion: elaborar un plan para ejecutar.

Programacion: ordenar las acciones necesarias para realizar un
proyecto.

Ejecucion: efectuar las acciones planificadas previamente.

Medicién: comprobar si la planificacion y ejecucion han aportado a los
resultados deseados.

Mejora: actuar segun los resultados para corregirlo y dejarlo pulcro.

Dada las definiciones, de la investigacion obtenida referente a la Gestion y los

Procesos se procede a considerar la Gestion por Procesos.

El autor Fernandez, M. A. F. (2003) define que es “concentrar la atencion
en el resultado de cada una de las transacciones o procesos que realiza la

empresa, en vez de en las tareas o actividades”, esto es, que las personas se

11



limitan hacer su trabajo segun las instrucciones o especificaciones recibidas,

pero no se fijan en el resultado final.*

Fernandez también lo fundamenta “en la asignacién a un directivo de la
responsabilidad de cada uno de los procesos de la empresa”, de modo, que el
delegado de cada &rea o departamento debe asegurar que los procesos se
desarrollen coordinadamente para conseguir el objetivo. *

1.1.4 Componentes de los Procesos

Para Garcia, B. M. (2006), son varios componentes, de los cuales se

mencionara los mas relevantes.

1. La mision

Se la define respondiendo las preguntas del para qué y el por qué del
proceso.
El autor destaca un ejemplo de la misién de un proceso de facturacion:

“Elaborar las facturas de los servicios asistenciales vendidos por el
hospital aplicando las tarifas acordadas y entregar oportunamente
las facturas con todos sus soportes de una forma que garantice un

tramite oportuno de pago”®

2. El talento humano
Las personas forman un pilar fundamental en los procesos de la
empresa y para que puedan desempeiarse adecuadamente se debe

considerar lo siguiente:

* Fernandez, M. A. F. (2003). El control, fundamento de la gestién por procesos y la calidad total. Espafia,
ESIC Editorial.

> Garcia, B. M. (2006). Gerencia de procesos para la organizacion y el control interno de empresas de
salud. ECOE ediciones.
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% Seleccion adecuada

% Capacitacion para el desempefio

s Comprension del resultado esperado
¢ Incentivos para desarrollar las tareas

« Tiempo y herramientas necesarias para desempeiiar las tareas

3. Procesos primarios
Son los procesos esenciales de acuerdo a la actividad de la empresa,
puesto que la hace diferente a cualquier otra institucion, en una clinica sus

procesos primarios son las consultas externas y hospitalizaciones.

4. Procesos de apoyo

Son los que dan soporte necesario a los procesos primarios facilitando la
provision de los recursos, consiste en recursos humanos, infraestructura
fisica, comunicacion, tecnologia, documentacion, recursos fisicos, entre

otros.

1.2 Estudio de factibilidad

Dicho de otra manera, factibilidad quiere decir que puede hacerse o

realizarse.

Los autores Kendall, K. E., & Kendall, J. E. (2005), en su libro titulado “Analisis y
disefio de sistemas” dicen que la factibilidad “significa encontrar cuales son los
objetivos organizacionales y determinar si el proyecto sirve para mover el

negocio hacia sus objetivos”.®

® Kendall, K. E., & Kendall, J. E. (2005). Analisis y disefio de sistemas. Pearson educacion.
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Entonces, se puede decir que es necesario el estudio de factibilidad para
realizar estudios previos considerando los costos y beneficios del proyecto para
poder tomar decisiones y saber si el proyecto vale la pena ejecutarlo o dejarlo

hasta otra oportunidad.

Ademas, los autores determinan los recursos que se analizan para llevar a cabo

los objetivos:

Factibilidad Operativa, depende de la participacion del recurso humano en la

intervencion de los procesos durante el proyecto para lograr el objetivo.

Factibilidad Técnica, se refiere a los recursos necesarios para efectuar los

procesos sean €stos equipos, software, conocimiento, experiencia, entre otros.

Factibilidad Economica, son los recursos econdmicos y financieros para
poner en marcha el negocio en los que se contemplan los costos fijos y
variables (costo de estudio, costo del tiempo de los empleados, desarrollo,
adquisicién); y las ventas considerando el precio y las estimaciones de ingresos
en el periodo de 1 afo.

1.2.1 Objetivos del Estudio de Factibilidad

Luna, R., & Chaves, D. (2012) menciona las siguientes: ’

+»» Saber si se puede producir algo.

++ Conocer si la gente lo comprara.

% Saber si se lo puede vender.

+« Definir si tendra ganancias o pérdidas.

+«» Decidir si se lo crea o se busca otro negocio.

%+ Hacer un plan de produccion y comercializacion.

”Luna, R., & Chaves, D. (2012). Guia para elaborar estudios de factibilidad de proyectos ecoturisticos.
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% Aprovechar al méximo los recursos propios.

% Reconocer cudles son los puntos débiles de la empresa y reforzarlos.

% Aprovechar las oportunidades de financiamiento, asesoria y mercado.

+ Iniciar un negocio con el maximo de seguridad y el minimo de riesgos

posibles.

1.3 Fundamentos de Proyecto

En el Diccionario de la Real Academia de lengua espafiola, la palabra
proyecto tiene varios significados, una de ellas es “Designio o pensamiento de
ejecutar algo”, es decir, que se considera un proyecto desde que se tiene la
idea de llevar a cabo algo y se lo define cuando se concreta las ideas y el plan

para desarrollarlo.

Para ampliar un poco el concepto de proyecto, se utiliza la definicion de
Sim, F. B., & Simén, F. B. (1999) que lo considera como “un conjunto de ideas
expresadas en unos documentos para cubrir un conjunto de objetivos, con un

cierto nivel de fiabilidad, dentro de unas condiciones de economia y tiempo”.®

Asi mismo, Fabregas, J. L. (2005) define que un proyecto es la realizacion
de una actividad compleja que se desarrolla para alcanzar un obijetivo
especifico combinando los diferentes recursos, con un comienzo y un final

definido.’

Teniendo en cuenta estas definiciones, resalta que proyecto es tener un
objetivo especifico, desarrollando las ideas en conjunto con los recursos

necesarios para alcanzarlos y se la realiza como prueba antes de ejecutarlo.

® Sim, F. B., & Simon, F. B. (1999). Oficina técnica y proyectos (Vol. 99). Ed. Univ. Politéc. Valencia.
? Fabregas, J. L. (2005). Gerencia de proyectos de tecnologia de informacién. El Nacional.
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1.3.1 Administracion de Proyectos

Render, B. (2004), en su libro Principios de administracion de operaciones,

indica que la Administracién de un proyecto comprende tres etapas: *°

1. Planeacion. Definir el proyecto, establecer los objetivos y organizar el

equipo de trabajo.

2. Programacion. En ésta etapa se utiliza el diagrama de Gantt, donde se

determina la secuencia de todas las actividades del proyecto y se asigna

tiempos. Se establecen a las personas, el dinero y los suministros

necesarios para cada etapa.

3. Control. Supervisa, revisa, compara y modifica los recursos, costos,

calidad y presupuestos; para tener la capacidad de dirigir los recursos

donde mas se necesiten.

llustracién 3 Planeacion, programacion y control del proyecto.

Planeacion del proyecto

o

S Q
g \%
& S

Desempefio

D
del proyecto

de metas

Desarrollo
del programa de
trabajo desglosado

Identificacion
del equipo de
personas/recursos

Programacion del proyecto
Adams
Smith
Jones

ssssss

Programa de entregas Programa de recursos

Secuencia de actividades Asignacion de personas

|

Control del proyecto
Revision y
cambio de planes

EXony

Adams 7
Smith
Supervision Jones
de recursos, Canalizacion
costos, calidad d6 frecurscs
Inicio del proyecto i =t
Sl 4 proyecto
. Cronologia

Fuente: Principios de administracion de operaciones (2004)

Adaptado por Autora

% Render, B. (2004). Principios de administracion de operaciones. Pearson Educacion.
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1.3.2 Proyecto de inversion

Es un archivo documentado y esta realizado por varios estudios que
permiten al emprendedor tener la idea, analizar si es factible y se pueda realizar
y generar ganancias a corto, mediano o a largo plazo.

Es una propuesta de accion técnico econémica para resolver una necesidad

utilizando un conjunto de recursos humanos, materiales, entre otros.

1.3.3 El proyecto esta formado por tres estudios principales

PROYECTO DE INVERSION

ESTUDIO DE MERCADO | ESTUDIO TECNICO | ESTUDIO FINANCIERO

Fuente: Circulo de Lectores (1991). Curso Basico de Administracion. Editorial Norma. Colombia

Para la explicaciéon de cada uno de estos estudios, se tomé de referencia al
autor Orozco, J. D. J. M. (2013) en el libro “Evaluacion financiera de proyectos”,

de los cuales se acota lo siguiente: **

Estudio de Mercado

El estudio de mercado es una herramienta que permite obtener informacion
sobre las necesidades de los clientes o consumidores para determinar una guia
que servira para tomar decisiones sobre las situaciones de un mercado

especifico

Estudio Técnico

El estudio técnico es todo lo que se va a necesitar para poner en marcha un
proyecto tales como el capital de trabajo, infraestructura, ubicacion, tamafio de
planta, materiales, mano de obra, equipos, tecnologia, que permitiran satisfacer

las necesidades de los clientes.

" Orozco, J. D. J. M. (2013). Evaluacion financiera de proyectos: 10 casos practicos resueltos en Excel.
Ecoe Ediciones.
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Estudio Financiero

El estudio financiero es para establecer el monto de la inversién con el fin
de saber con anticipacion los recursos econémicos que Se requiere para su
ejecucion; los ingresos que aspira recibir y los costos fijos — variables que
podria alcanzar, después de los estudios previos del proyecto para determinar
la viabilidad y rentabilidad del mismo.

1.4 Consultoria

Un consultor para Goodstein (1978) citado por el autor Soriano, D. R.
(1998) dice que ‘es el experto que ayuda resolver un problema empresarial,
basandose para ello en su experiencia, en su habilidad y en su oficio” *2. Es la
persona que ya sabe del proceso en la practica y a través de sus conocimientos

ayudara a solucionar problemas de los que necesiten asesoramiento.

Segun los autores Schein, E. H., Romo, M. E. H., & Gonzélez, M. E. A.l
(1990)*2 el consultor de procesos pretende dar al cliente una idea sobre lo que
esta sucediendo a su alrededor, en su interior, entre él y otras personas,

ayudando al cliente a decidir qué debe hacer para mejorar la situacion.

1.4.1 Consultoria de Procesos

Representa un conjunto de actividades que el consultor ayuda al cliente,
entender y actuar sobre los hechos del proceso que acontecen en su alrededor,

con el fin de mejorar la situacién segun el deseo del propio cliente.™®

2 Soriano, D. R. (1998). Asesoramiento en direccién de empresas: la consultoria. Ediciones Diaz de
Santos.

B Schein, E. H., Romo, M. E. H., & Gonzalez, M. E. A. (1990). Consultoria de procesos. Addison-Wesley
Iberoamericana.
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El modelo de consultoria de procesos y sus premisas fundamentales

1. Los clientes no saben lo que estd mal y necesitan ayuda especial para
diagnosticar sus reales problemas.

2. Necesitan orientacion para saber qué tipo de ayuda buscar. No saben el
apoyo que pueden proporcionar los consultores.

3. La mayoria de los clientes tienen la intencién de mejorar las cosas, pero
necesitan ayuda para identificar qué debe cambiar y cémo hacerlo.

4. Las organizaciones fueran mas efectivas si aprenden a manejar sus
propias fuerzas y debilidades.

5. Sin la participacion y estudio exhaustivo en la organizacion del cliente, es
probable que no pueda llegar a conocer los problemas y el consultor no
pueda sugerir nuevos cursos de accién dignos de confianza.

6. El consultor puede proporcionar alternativas de solucion, pero esta al
alcance del cliente que perciba el problema y esté dispuesto llevar a
cabo la solucion.

7. La funcién esencial de la consultoria de procesos es transmitir las
habilidades para diagnosticar y corregir los problemas organizacionales,
con la finalidad que el cliente de dirija solo continuando la mejora de la

organizacion

1.4.2 Consultoria de Empresas

Es un servicio profesional de prestar servicio de asesoramiento y ayuda
practica en un sector especifico con la finalidad de contribuir al mejoramiento
del desemperio del personal involucrado y por ende a las organizaciones, Milan
K, (2008)*

¥ Milan, K. (2008), La consultoria de empresas. Guia para la profesién, México, Noriega Editores, pp. 4
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1.4.3 Caracteristicas y Requisitos de un Consultor

v

<\

<\

Ser imparcial al momento de actuar como asesor de la empresa que
solicite el servicio

Su experiencia, conocimientos y capacidades profesionales para dar
solucién al problema que presente el cliente.

Blsqueda de soluciones originales y que sean factibles

Paciencia y constancia para garantizar la buena relacion con el cliente.
Mejorar continuamente los servicios en base a los cambios de
necesidades, para brindar un excelente servicio.

Conocer otros idiomas

Actitud positiva frente los cambios continuos.

Poseer habilidades para hacer negocios, captando las nuevas

oportunidades.

1.4.4 La ética del consultor

El consultor debe desempefiar su profesion con honradez y regirse a los

siguientes principios:

NN N N N SR

Lealtad

Confidencialidad y resguardo de informacion
Objetividad

Capacidad intelectual y moral

Competitivo

No aceptar remuneracién o compensacion por fuera
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1.4.5 Consultoras existentes en Ecuador

Segun datos de la pagina web de la Superintendencia de Compafiias, en el
pais existen 564 empresas consultoras distribuidas en varias provincias, en su

mayoria se encuentran en la ciudad de Quito y Guayaquil.

1.5 Investigacién de Mercado

La autora Ferrer, G. G. (2012) en su libro “Investigacion comercial” cita
varias definiciones de diversos autores, entre ellos se seleccion6é los mas

precisos.™

La Asociacibn Americana de Mercadeo (AMA) dice “es la funcién que
enlaza al consumidor, clientes y publico a través de la informacion para
identificar, definir oportunidades y problemas; generar, redefinir y evaluar los
planes de accion; monitorear el desarrollo de la gestibn;, y mejorar la

comprension de los procesos”.

Malhotra (1997) la define como “la identificacion, recopilacion, analisis y
difusion de la informacién de manera sisteméatica y objetiva, con el propésito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de

problemas y oportunidades de mercadotecnia”

Con referencia a estas dos teorias, se puede decir que una investigacion de
mercado se obtiene informacién que ayuda al emprendedor a determinar con
mayor precision si el producto o servicio que va a producir o prestar es el ideal

con el fin de satisfacer al consumidor.

B Ferrer, G. G. (2012). Investigacion comercial. Esic Editorial.
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Unos de los aspectos importantes de un Estudio de Mercado, Espinoza, S. F.
(2007)*° define las siguientes:

llustracion 4 Aspectos del Estudio de Mercado

Producto

Escribir las especificaciones en forma detallada del bien o
servicio.

Mercado

Es la forma como se estim6 el mercado meta y los
instrumentos que se utilizaron para determinar la demanda
potencial y efectiva.

Oferta y Demanda del mercado

Analizar a los productores y los consumidores, determinando
sus estrategias de comercializacion.

Precio del Producto o servicio

Se la puede obtener de un estudio detallado de la oferta del
mercado en base a un promedio de precios de los productos
similares en el mercado y lo que el consumidor esta
dispuesto a pagar.

Adaptado por Autora

1 Espinoza, S. F. (2007). Los proyectos de inversién: evaluacion financiera. Editorial Tecnoldgica de CR.
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llustracién 5 Proceso de mercadeo para un producto nuevo.

Proceso de Producto nuevo
mercadeo Decisiones de mercadeo

Identificar necesidades
no satisfechas del
consumidor

Identificar
oportunidad

Desarrollar concepto del

r
Planear ia producto nuevo para

ion & :
acclé satisfacer esa necesidad
Ejecutar - g

el plan

de prueba

Comparar resultados
de la prueba de
mercado con el plan

Evaluar
resultados

R . Determinar areas que
Revisar y modificar deben ser mejoradas.

el plan Reciclar el proceso
buscando oportunidades
Ppara mejorarlo

Fuente: Investigacion de mercados (2002).

1.5.1 Consumidor

Es aquella persona que busca satisfacer sus necesidades y quiere adquirir
un bien o servicio de otras personas a cambio de algo (dinero, bien o servicio
que esté en disposicion de prestar). Su comportamiento variara de los gustos,
preferencias, momento de tiempo que lo requiera y el precio. (Rubio, M. T. F., &
Jiménez, F. J. B., 2006).

Los consumidores a quienes se va a dirigir el proyecto principalmente son
los Prestadores Externos de Salud de la Provincia del Guayas, ciudad de
Guayaquil, y ademas las grandes, medianas y pequefias empresas sector

comercial, industrial o servicios.

1.5.2 Prestadores externos de salud

Son clinicas y consultorios privados que mantienen convenios con el IESS,
en donde acuden los afiliados cuando no pueden ser atendidos en los

Hospitales del Seguro Social.
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llustracion 6 Prestadores Externos de Salud Provincia del Guayas

INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL

DIRECCION DEL SEGURO
GENERAL DE SALUD INDIVIDUAL Y FAMILIAR

b

IESS

REGIONAL 2 SGSIF: GUAYAS

PRESTADOR PROVINCIA [CANTON SERVICIOS MEDICOS
Clinica Kennedy del Policentro Guayas Guayaquil Consulta Externa y hospitalizacion
Clinica Kennedy de la Alborada Guayas Guayaquil Consulta Externa y hospitalizaciéon
Clinica Alcivar Guayas Guayaquil Hospitalizacién
C.A. Clinica Guayaquil, Servicios Médicos S. A. Guayas Guayaquil Consulta Externa y hospitalizaciéon
OMNI hospital Guayas Guayaquil Consulta Externa y hospitalizacion
Centro de Servicios Médicos San Francisco- CEMEFRAN C.A. Guayas Guayaquil Consulta Externa y hospitalizacion
Physis Prevencion Cardiovascular S.A. Guayas Guayaquil | Servicios de Rehabilitacion Cardiovascular
Clinica Santamaria CLISANTA S.A. Guayas Guayaquil Consulta Externa y hospitalizacion
Clinica Granados Santa Elena Salinas Consulta Externa y hospitalizacion
Clinica Panamericana CLIMESA S.A. Guayas Guayaquil Procedimientos Quirtrgicos
Centro Radiolégico Vargas Pazzos, RADIOVAP Guayas Guayaquil Resonar:izgl\giiﬁ;:a, TaGe
Unidad Oftalmolégica Kennedy Norte, UNIOFKEN Guayas Guayaquil servidos pr((():f::;i::ﬂ:alisxf:rnogaImologia
Radioterapia, Braquiterapia,
SOLCA - Guayaquil Guayas Guayaquil Gammagrafia, Citometria de Flujo e
Inmunohistoquimica
Hospital Luis Vernaza -Junta de Beneficencia Guayas Guayaquil Consulta Externa y hospitalizaciéon
FARMADIAL S.A. Guayas Guayaquil Centro de Hemodialisis
FARMADIAL S.A. Guayas Milagro Centro de Hemodialisis
SERMENS S.C. Guayas Guayaquil Centro de Hemodialisis
Unidad Renal Sur Guayas Guayaquil Centro de Hemodialisis
Instituto Ecuatoriano de Dialisis y Trasplantes IEDYT S.A. Guayas Guayaquil Centro de Hemodialisis
Centro de Didlisis SOLDIAL S.A. Santa Elena Salinas Centro de Hemodialisis

Prestadores Externos de Salud Cantén Guayas
Fuente: Subdireccion de Aseguramiento y Control de Prestaciones-Unidad Juridica — DSGSIF / Febrero 2012

Adaptado por Autora
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PRESTADOR

PROVINCIA

CANTON

SERVICIOS MEDICOS

Instituto del Rifion y Centro de Dialisis INRIDI "SAN

MARTIN" S. A. Guayas Guayaquil Centro de Hemodidlisis
Centro de Hemodidlisis INTEGRALDIAL S.A. Guayas Guayaquil Centro de Hemodialisis
Centro de Estudios Radioldgicos e Imdgenes Diagndsticas - . Y
Cerid, MACROSALUD S.A Guayas Guayaquil Laboratorio de Diagndstico
INTERHOSPITAL S.A - Guayas Guayas Guayaquil Rayos x, resonancia magnética
INTERLAB S.A, International Laboratories Services Guayas Guayaquil Auxiliares de Diagndstico
Universidad de Guayaquil - HOSPITAL UNIVERSITARIO Guayas Guayaquil | Consulta Externay hospitalizacion
Hospital Pediatrico DR. ROBERTO GILBERT ELIZALDE, Junta Clovas G oS e e hoss i acion
de Beneficencia de Guayaquil Y ¥aq ynosp
Maternidad Gineco Obstetra ENRIQUE C. SOTOMAYOR, A : o

do z Guayas Guayaquil Gineco-obstétrico
Junta de Beneficencia de Guayaquil
Hosplfal Ps!qmatrlco LORFNZO PONCE, Junta de Guayas Guayaquil | Consulta Externa y hospitalizacion
Beneficencia de Guayaquil
NEFROSALUD S.A Guayas Guayaquil Centro de Hemodidlisis
Clinica La Concepcion S.A Guayas Guayaquil | Consulta Externay hospitalizacion
Fundacion Nuestra Sefiora De Las Mercedes Guayas Pedro Carbo | Centro de atencion ambulatoria
Clinica La Sayen, COSTAWALK S.A. Guayas Guayaquil | Centro de atencién ambulatoria
Clinica Touma S.A. CLITOUMA Guayas Guayaquil | Consulta externay hospitalizacion
Centro de Didlisis CONTIGO S.A. DIALICEN Los Rios Quevedo Centro de Hemodialisis
SERDIDYV S.A. Guayas Guayaquil Centro de Hemodialisis
SERDIALSA S.A. Guayas Guayaquil Centro de Hemodialisis
Fundacion Renal Ifiigo Alvarez de Toledo del Ecuador Guayas Guayaquil Centro de Hemodidlisis
Dra. Martha Rebeca Macias Ronquillo Guayas Guayaquil Consultorio Odontoldgico
UNIDIAL, Unidad de Dialisis del Norte S.A Guayas Guayaquil Centro de Hemodidlisis
Benemérita Sociedad Protectora de La Infancia- HOSPITAL Guavas Guavaguil Consulta externa y hospitalizacion,
LEON BECERRA Y yaq Unidad de Cuidados Intensivos
Clinica de Especialidades Médicas MILENIUM Guayas Guayaquil | Consulta externa y hospitalizacion
Dra. Martha Antonia Sosa Mufoz Guayas Guayaquil Medicina General
Dra. Adela Aurora Romero Lopez Guayas Guayaquil Medicina General
Dra. Magali Angulo Rocio Flores Guayas Guayaquil Medicina General
Dra. Laura Emperatriz Tamayo Mena Guayas Guayaquil Medicina General
Dr. Jose Zaporta Pacheco Guayas Guayaquil Consulta Externa
Dra. Fabricia Maria Moscoso Mufioz Guayas Guayaquil Consultorio Odontoldgico

Prestadores Externos de Salud Canton Guayas
Fuente: Subdireccion de Aseguramiento y Control de Prestaciones-Unidad Juridica — DSGSIF / Febrero 2012
Adaptado por la autora
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1.5.3 IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social)

Es la institucion gubernamental ecuatoriana que se fundamenta en los
principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia,
subsidiariedad y suficiencia. Ademas se encarga de proporcionar cobertura

médica y prestaciones econémicas para el buen vivir de la sociedad civil.*’

llustracion 7 IESS

<SABIAS QUE... &

..l Seguro Social Campesino
cuentacon

* dispensarios médicos
it [ en zonas rurales?
- “"

- <
- - ..mas de 309.000 pensionistas
- 4 > estan protegidos ¥ cuentan con una de las
- mejores pensiones jubilares de laregién
[ P = Andina?
..contamos con una amplia
Red Nacional de Salud con @9 Q@ @ @
SEE) v > 4 )
| 826 wivicns 243 5os

..10S equipos médicos que posee el
1ESS son de tecnologia moderna?

-.se extendid la cobertura de
Salud a conyuges, A
convivientes e hijos e hijas 2 °
menores de 18 afios? 'e' 'V‘

Fuente: Prestacion de Servicios de Salud. IESS.gob.ec

v Recuperado de: www.iess.gob.ec/

26



1.6 Estudio Administrativo

1.6.1 Teoria de la Administraciéon

Para Henri Fayol, citado por Dessler (1979)*®, sostiene que:

“La administracion consistia en elegir el principio apropiado para cada

situacion”.

Los principios de Fayol son las siguientes:

1.

Division del trabajo.- Debe haber una especializacién del trabajo en
forma tal que las distintas personas lleven a cabo actividades diferentes.

Autoridad vy responsabilidad.- La responsabilidad debe ser
conmensurable con la autoridad.

Disciplina. ElI comportamiento de los trabajadores tiene que ser el
adecuado.

Unidad de mando.- Un empleado debe recibir 6rdenes de un solo
superior.

Unidad de direccién.- Debe haber una sola persona encargada de un
grupo de actividades que tienen el mismo obijetivo.

Subordinacién del interés individual al interés general.

Remuneracion del personal.- Debe haber un sistema que sea justo y
recompense el esfuerzo bien dirigido pero que no produzca pagos
excesivos.

Centralizacion.- En cada situacién existe un equilibrio Optimo entre
centralizacién y descentralizacion, y este equilibrio se determina en parte
por las capacidades de los gerentes. Esto no significa necesariamente
que la autoridad para todas las decisiones sea centralizada al tope de la

organizacion.

' Dessler, G. (1979), Organizacion y Administracién: enfoque situacional, México, Prentice Hall
Hispanoamericana.
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9. Cadena escalar.- Debe haber una cadena escalar de autoridad y
comunicacion desde la posicidbn mas alta hasta la mas baja.

10.0Orden.- La organizacion debe ofrecer un orden material y social en que
todas las cosas y personas se encuentren en los lugares designados.

11.Equidad.- La equidad, en el sentido de justicia, debe extenderse por toda
la organizacion.

12.Estabilidad de los empleos.

13.Iniciativa.- Debe darse toda la oportunidad para ejercer la iniciativa en
todos los niveles de la organizacion.

14.Espiritu de trabajo.- La participacion en el trabajo es necesaria, y es

importante que hayan buenas relaciones interpersonales.

Es importante para una empresa que recién va a iniciar sus actividades, defina
sus estrategias para que tenga ventaja competitiva sostenible en el tiempo y se

pueda defender frente los competidores.

1.6.2 Modelo de Negocio

Los autores Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2011), crearon el lienzo o
canvas del modelo de negocio, y lo definen diciendo que “Un modelo de
negocios describe la légica de como una organizacién crea, entrega, y captura

valor™®

En el modelo de negocio se relaciona a los clientes, las ofertas, la
infraestructura y la viabilidad econémica, dentro de nueve bloques basicos,*

gue se muestra a continuacion:

¥ Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2011). Generacién de modelos de negocios. Editorial Deusto.
20 Recuperado de: https://construyendounaconsultora.wordpress.com/2010/11/09/definiendo-el-
modelo-de-negocio/
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llustracion 8 Modelos de Negocio Canvas.

Modelo de Negocio Canvas
Iy
P L (5 %
é by - INFRAESTRUCTURA OFERTA CLIENTE
X - i YR . Relaciones
/:(\ 8?4 \ .-  Actividades V') clents
S DY ol \Z
<V Alianzas ) Propuesta Clientes
o Clave de Valor
, Recursos ) Canales de W
) L @ lav 3 77} Distribucion | | U8
. - S e S ' N \I
MODELO ECONOMICO
Estructura de Costes Fuentes de Inaresos
. r Plan de
\/ >
Idea Empresa

Fuente: http://www.entuxia.com

1. Segmentos de mercado
Son los diferentes grupos de personas u organizaciones que la empresa

se dirige o quiere dirigirse.
Existen varios tipos de segmentos de mercado:

* Mercado masivo: publico en general
* Nicho de mercado: segmentos especificos y especializados

* Mercado segmentado: segmentos con necesidades y problemas

ligeramente diferentes.
*+ Mercado diversificado: dos segmentos con necesidades vy

problemas muy diferentes.
* Mercados multilaterales: dos o mas segmentos de clientes

independientes.
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2. Propuestas de valor
Son los bienes o servicios que se ofrecen para solucionar un problema
del cliente o satisfacer una necesidad de mercado.

Los valores pueden ser cualitativos o cuantitativos

Valores cuantitativos: Precio, velocidad del servicio, mejora del

rendimiento, reduccién de costos, reduccién de riesgos, prevencion y

similares.

Valores cualitativos: Disefio, experiencia del cliente, novedad,

personalizacion, marca-estatus, accesibilidad, comodidad-utilidad, y

similares.

3. Canales
A través de los canales, las empresas establecen contacto con los
clientes, son los medios para dar a conocer las propuestas de valor

(canales de comunicacién, distribucion y venta).

Los canales pueden comprender varias fases:

¢ Informacién: ¢ Cémo dar a conocer los productos o servicios?

e Evaluacion: ¢ Como ayudar al cliente a evaluar nuestras propuestas de
valor?

e Compra: ¢(De qué forma pueden los clientes comprar nuestros
productos o servicios?

e Entrega: ¢De qué forma se hacen las entregas a los clientes?

e Postventa: ¢ Qué servicios de postventa se ofrecen?

4. Relaciones con los clientes
Se describen los tipos de relaciones que una empresa establece con

cada segmento especifico de mercado.
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Los objetivos de las relaciones pueden ser: captacion de clientes,
fidelizacion de consumidores y estimulacién de ventas.

Se puede distinguir diversas categorias de relaciones con el cliente
como: atencidén personalizada, asistencia personal dedicada, servicios

automatizados, autoservicios, entre otras.

Fuentes de Ingreso

Representa el dinero que se genera cuando los clientes adquieren las
propuestas de valor ofrecidas. Los ingresos que recibe la empresa,
puede ser por pagos puntuales de los clientes, pagos anticipados, pagos

periddicos, entre otros.

Recursos claves

Son los recursos necesarios y los que se tiene para crear y ofrecer la
propuesta de valor.

Los recursos pueden ser: fisicos (instalaciones, vehiculos, maquinas,
sistemas, puntos de venta, redes de distribucién), Intelectual (marcas,
patentes, informacion privada, derechos de autor, asociaciones de
clientes, bases de datos de clientes), Humanos (algunos modelos

consideran mas importante la parte humana que otros)

Actividades claves

Son las acciones mas importantes que una empresa debe hacer para
gue la empresa funcione con éxito.

Estas actividades pueden ser de Produccion (fabricacion, entrega de
producto, adaptacion, personalizacion, entrega), Solucion de problemas
individuales para cada cliente (Gestion de informacion, formacién

continua, consultoria), Plataforma / Red (Gestion de plataformas,
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prestacion de servicios, promocién de plataformas, redes, soporte),

Marketing y Ventas, etc.

Asociaciones claves

Son la red de proveedores y socios que hacen que un modelo de

negocios funcione. Al crear alianzas, las empresas obtienen beneficios

tales como optimizar sus modelos de negocios, reducir el riesgo o

adquirir recursos.

Se puede distinguir diferentes tipos de asociaciones:

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras
Coopetencia: es la union del concepto de cooperacion y
competencia, es decir, Alianzas estratégicas entre competidores.
Asociacion de Empresas para desarrollar nuevos negocios
Relaciones entre proveedor y comprador para asegurar la
disponibilidad de suministros

Joint Ventures, es la union de empresas para hacer nuevos

negocios.

Estructura de Costos

Al tener identificadas las actividades, asociaciones y recursos claves se

hard mas facil determinar los costos inherentes que implica la puesta en

marcha del modelo de negocio de la empresa.

Los costos pueden ser:

Costos fijos: salarios, rentas, instalaciones.

Costos variables: materia prima, combustible, materiales de
oficina.

Economias de escala: reduccién de costos por alto volumen de

produccion (produccion masiva, compra al por mayor de insumaos).
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llustracion 9 Plano de los 9 Blogues para el lienzo de Modelos de Negocios.

8. Alianzas clave

7. Actividades clave

Nos revelan quienes
pueden ayudarnos a
mejorar nuestro

Nos detallan las acciones
que realmente son
necesarias para obtener

I 9. Estructura de costos

Nos muestran cuales
activos son indispensables
para la empresa

4. Relaciones con
clientes

1. Segmentos de
mercado

Los bienes y servicios que
crean valor para los
clientes.

Nos determinan el tipo
de relacion que
tenemos o necesitamos

Aquellos para los que
creamos valor.
Usuarios y clientes que

Nos describen la
interaccion con los
clientesy el como se
entregan las propuestas

modelo de negocio. un buen desempefio. Cada segmento de mercado con los clientes. pagan por un bien o o
tiene su propia propuesta servicio. 8G
=8
6. Recursos clave de valor 3. Canales w5
a5
~J

de valor

5. Fuentes de ingreso

Luego de entender la organizacion del negocio es mas facil
obtener la estructura de costos, sabiendo a este punto cuales son
los puntos mas importantes de los 8 modulos anteriores.

Nos dicen cémo percibimos valor y con cuales mecanismos de
fijacién de precios el modelo captura ingresos.

<Cémo gana
dinero la
empresa?

Fuente: Generacion de modelos de negocios

1.6.3 Organigrama

Es la estructura jerarquica de una empresa, cuyo objetivo es proporcionar

direccién, permite la sinergia y establecen prioridades.?*

El organigrama es la estructura organizacional de una institucion y se lo
representa graficamente donde se incluyen los departamentos, areas y
direcciones de la empresa. Hay diferentes tipos de organigramas, se la puede

presentar horizontal, vertical, mixto, escalar, de bloque y circular.

! David, F. R. (2003). Conceptos de administracion estratégica. Pearson Educacion.
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1.6.4 Andlisis y Descripcion del cargo

En el andlisis de cargo es donde se determina los requisitos y condiciones

gue el cargo exige para ser desempefiado adecuadamente.

Para Alles, M. (2005), en su libro Direccién estratégica de Recursos
Humanos, explica que en el andlisis de puesto se relne y analiza informacién

sobre: %2

e El contenido de un puesto (tareas a realizar),
e Los requerimientos especificos,
e El contexto en que las tareas son realizadas,

e Tipo de personas que deben contratarse para ese puesto.

Intervienen los requisitos intelectuales (instruccion basica, experiencia,
aptitudes), requisitos fisicos (habilidades, concentracion) y responsabilidad por
materiales, equipos, supervision de personal, dinero, informacion confidencial,

entre otros.

La descripcién del cargo sirve para saber en detalle las obligaciones y
caracteristica de cada puesto de trabajo de la empresa. En la descripcién de

cargo, se formulan cuatro preguntas:

» ¢Qué va hacer? Se describen las tareas, actividades o funciones;
periodicidad (diaria, semanal, quincenal, mensual, anual)

» (A quién reporta? Reporta en relacidon funcional con su superior

v

¢,Como lo va hacer? Bajo métodos y procesos

» ¢ A quién supervisa? Supervisa a personas que estan bajo su direccion.

2 Alles, M. (2005). Direccion estratégica de Recursos Humanos — Gestidn por competencias. Argentina
Ediciones Granica.
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Es importante tener una correcta y actualizada descripcion de puestos, pues
ayudardq a comparar puestos y clasificarlos; capacitar, entrenar y desarrollar
personal; es una excelente herramienta para reclutar, seleccionar, contratar

personal y realizar correctas evaluaciones.

1.6.5 Administracion de Recursos Humanos

Consiste en el conjunto de actividades de coordinacion del personal
necesario y adecuado para la empresa que ayude a cumplir con su objetivo, es
decir, contribuir al éxito de la empresa, manteniendo y desarrollando personas

que trabajen con una actitud positiva creando un excelente ambiente laboral.
A continuacion se detallara lo que abarca la Administracion de personal:

Reclutamiento: consiste en desarrollar un conjunto de técnicas vy
procedimientos necesarios para localizar y atraer a los candidatos que posean
los requisitos necesarios para ocupar un puesto vacante dentro de la
empresa.”

La autora Nebot, L. M. (1999), sefiala que existen dos tipos de reclutamiento®

% Reclutamiento interno:
Es el que se realiza con personal dentro de la empresa, mediante la
reubicacion por ascensos, rotacion o traslado de personal. Sus ventajas
es que tiene bajo costo, se conoce mejor a los candidatos, es una fuente
de motivacion, los candidatos ya conocen la empresa y el proceso es

mas rapido.

2 Barquero, C. A. (2005), La Administracion de Recursos Humanos (Il Parte), Costa Rica, Editorial
Universidad Estatal a Distancia.

** Nebot, L. M. (1999), La seleccion de personal: guia practica para directivos y mandos de las empresas,
Fundacién Confemetal Editorial.
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% Reclutamiento externo:
Es cuando se utiliza fuentes externas a la empresa para reunir a los
candidatos para el puesto en cuestion, es decir, que la empresa intenta

llenar la vacante mediante la contratacién de nuevos empleados.

Las fuentes de reclutamiento externo pueden ser:
e Anuncios de prensa

e Centros de ensefianza

e Archivos de candidatos

e Recomendados por empleados de la empresa
e Conferencias y charlas en universidades

e Oficinas de empleo

e Otras fuentes (amistades, familiares, etc.)

Seleccion de personal: Es el proceso de decidir y escoger de entre un
conjunto de individuos, a aquel que tenga los mayores requisitos y actitudes
para ejercer un trabajo y cuyos rasgos de personalidad le permitan

desempeniarse en el puesto y de manera satisfactoria para la institucion.

Entrevistas: es para comprobar si el candidato reune los requisitos y
condiciones para seguir dentro del proceso de seleccién. Se considera la
primera impresion tanto en la forma de presentarse como en la apariencia
fisica, comprobacion de datos y antecedentes, sus conocimientos del puesto,

etc., para decidir la persona idonea para el puesto.

Contratacion de personal: la contratacion puede ser expreso (escrito) 6 tacito
(verbal). Se lo lleva a cabo cuando existe un acuerdo entre el trabajador y el
empresario. La capacidad para contratar estd concretada por la edad, la

titulacion, salud, entre otros.
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Para Estrada, S. G. (2006), los elementos del Contrato de Trabajo son los

siguientes:®

llustracion 10 Elementos del Contrato de Trabajo

*Manifestacion de la voluntad de las partes de
celebrar un acuerdo o contrato

1 1 *Es nulo el consentimiento prestado con violencia,
Consent|m|ent0 intimidacién o dolo, o si lo prestan personas sin la
capcidad legal para darlo (menores de edad,
personas con discapacidades mentales...)

*Es el trabajo prestado en ciertas condiciones (personal,
voluntario, dependiente y por cuenta ajena) a cambio de un
salario.

* La razon por la cual se concierta el contrato. En el de trabajo
consiste en la voluntad de intercambiar trabajo por salario.

Fuente: Gestién de Personal
Adaptado por Autora

Los tipos de contratos pueden ser:

° De tiempo fijo.- se determina la duracion del contrato.

°  Por tiempo indefinido.- no tiene duracion predeterminada

°  Temporada.- son trabajos ciclicos o periédicos

° Eventual.- se da por reemplazo 6 cuando hay mayor demanda de
produccién

° Ocasional.- Cuando el objeto es la atencién de necesidades emergentes
o extraordinarias.

° Jornada parcial.- de medio tiempo pero con remuneraciéon a jornada

completa.

* Estrada, S. G. (2006). Gestion de personal. Innovacion y Cualificacion.
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La Consultora PREXTSA Cia. Ltda., utilizara el contrato de tiempo fijo para el
personal de planta y el contrato civil de prestacion de servicios profesionales debido

al giro del negocio.

Evaluacion de Desempefio: es una apreciacion del desempefio de cada

trabajador, en funcion de las actividades, metas y resultados que cumple.

Sirve para detectar necesidades de capacitacion, descubrir personas claves
para la organizacion y si desean hacer otra cosa, encontrar a la persona idénea
para otra posicion y permite motivar al personal comunicandoles su desempefio

favorable para la empresa.®®

Estudios de clima laboral: fortalece la moral de los trabajadores, favorece
satisfaccion, baja rotacion de personal, incrementa la productividad y se evita

conflictos.

Técnicas de capacitacion: primero se determina la necesidad de capacitacion
de los empleados y luego se establece los objetivos para llevarla a cabo. Estas
pueden ser: Capacitacion por instruccion del puesto, capacitacion en el puesto,
conferencias, Aprendizaje programado, entre otras.

1.6.6 Planeacién Estratégica

En la planeacion estratégica se define la mision y vision de la empresa, se
imponen metas y objetivos, seleccion de estrategias para alcanzarlas, pudiendo

ser a corto, mediano y largo plazo; y realizacion de un diagnéstico FODA.

2 Alles, M. (2005). Direccion estratégica de Recursos Humanos — Gestion por competencias. Argentina
Ediciones Granica.
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llustracion 11 Planeacion Estratégica

Influye en toda _ Analiza
la organizaciéon ° ‘ ° . factores dentro
y es la base of I y fuera dela
para toda la Definir la = empresa y
planeaciéon ==z Analizar la estudia y retine
Mision de la . =2 i 73
situacion Informacion

Empresa

Son la guia - Son los planes
para cumplir legll‘ las de accién
amplios de la

con la misién y estrategias
evaluar el ; empresa para
desempeio sjoll- DS de para alcanzar cumplir con la
5 estos misién y las

or’gaﬁizac’ién objetivos TgtEs

Fuente: http://e-learningmarketing.blogspot.com/2012/07/planeacion-estrategica-de-

mercadeo.html

1.6.7 Proceso Estratégico De Marketing
Se las puede puntualizar en cuatro preguntas.

llustracién 12 Proceso Estratégico de Marketing

¢, Quiénes somos? *Definicion de la misién de la empresa

¢, Donde nos encontramos? *Andlisis de la situacion

z *Establecimiento de los objetivos de
; 2 >
¢A dénde queremos llegar marketing

+Definicion de la estrategia de marketing

¢ Coémo lo consiguiremos?

Fuente: Principios y estrategias de marketing (2006)
Adaptado por Autora

Mision.- significa la existencia de la empresa y refleja su intencién de satisfacer

las necesidades de los consumidores; es la razon de ser de una empresa.
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Andlisis de la situacion.- analizar los factores externos “macro” y “micro” que

afectan a la empresa.

Objetivos de marketing.- captar y fidelizar a los clientes, posicionar la empresa

en la mente de las personas.

Estrategia de marketing.- es una de las herramientas fundamentales para que la
empresa inicie con pie derecho. Son las tacticas para el producto o servicio,

sobre el precio, plaza o distribucién, promocién o comunicacion.?’

1.6.8 Anéalisis FODA

Son los aspectos internos (Fortalezas y Debilidades) y externos (Oportunidades
y Amenazas) principales de la organizacion considerando los factores politicos,

econdémicos, sociales y culturales.

llustraciéon 13 Matriz FODA

/ N\

Fortalezas Debilidades

Aspectos que la empresa valora de forma
positiva, con los que obtiene una ventaja
competitiva con respecto a la
competencia. Tambien se denominan
puntos fuertes.

Aspectos mejorables en el seno
empresarial para obtener una mayor
ventaja competitiva sostenible. Tambien
se denominan puntos débiles.

\

Andlisis FODA |

N

<

Oportunidades

Fuerzas del entorno que afectan o pueden
afectar positivamente a la organizacion.

Amenazas

Fuerzas del entorno que afectan o pueden
afectar negativamente a la organizacion.

/

Fuente: Principios y estrategias de marketing (2006)
Adaptado por Autora

7 Rodriguez, A. I. (2006) Principios y estrategias de marketing. Editorial Uoc, Espafia.



1.6.9 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Para el autor Amaya, J. A. (2005) en el libro de Gerencia: Planeacién &
Estrategia hace referencia a las teorias de Michael E. Porter en su libro
Competitive Strategy, y determina que las cinco fuerzas competitivas son
estrategias que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de

las organizaciones que se desempefian en la misma actividad.?®

El analisis de las cinco fuerzas de Porter toca a los competidores, nuevos
competidores, clientes, proveedores y productos sustitutos. La idea es evaluar

los objetivos y recursos frente a las cinco fuerzas.

llustraciéon 14 Las Cinco Fuerzas de Porter

Y

Amenaza de
nuevos
competidores

P 4 \"
Poder de / Rivahdad\x Poder de

entre los
competidores
existentes

negociacién de
los proveedores

negociacién de
los clientes

N
Amenzaza de
productos y
Servicios
sustitutos

|

Adaptado por Autora

® Amaya, J. A. (2005). Gerencia: Planeacién & Estrategia. Universidad Santo Tomas de Aquino.
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.- cuando una empresa esta
obteniendo beneficios en un sector, no tardard la llegada de empresarios que
quieran aprovechar esa oportunidad y empezaran a lanzar sus productos, y a
la vez aumentara la competencia. EI mercado puede ser atractivo o no
dependiendo si las barreras de entrada son faciles o dificiles para el ingreso
de nuevos participantes con mayores capacidades para apoderarse del

mercado.

2. La rivalidad entre los competidores.- para una empresa es dificil rivalizar
en uno de sus segmentos donde los competidores estan muy bien
posicionados, y mientras mas numerosos sean mayores seran los costos
fijos, puesto que se enfrentard a campafas publicitarias agresivas, guerras

de precios, promociones, entre otros.

3. Poder de negociacion de los proveedores.- el mercado dejaria de ser
atractivo si los proveedores estan organizados gremialmente y puedan
imponer sus condiciones de pedido y precio. Mientras menores proveedores
existan, mayor seré la capacidad de negociacion.

4. Poder de negociacion de los compradores.- si no hay tanta demanda del
producto o servicio que se ofrece, los clientes pueden exigir por precios mas
bajos, es decir que mientras menor cantidad de compradores existan, mayor

sera la capacidad de negociacion.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos.- la existencia de sustitutos
es una amenaza también para la rentabilidad de la empresa y se complica
aun mas si los sustitutos estan avanzados en tecnologia o entren con precios
mas bajos, y su Unica defensa es construir barreras de entradas junto a sus
fortalezas, permitiéndoles obtener utilidades que puedan utilizar para

financiar una guerra de precios o invertir en otro negocio.
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1.6.10. Marketing Mix

También llamado la mezcla de mercadotecnia, Mercado, S. (1997), la define
como “un conjunto de variables controlables que la empresa combina para

provocar la respuesta deseada en el mercado meta. Las variables son “las

cuatro P”: producto, precio, plaza y promocion”.?

Producto

El producto representa la combinacion de “bienes y servicios” que se ofrecen

para satisfacer un deseo o necesidades del mercado meta.
El producto debe cumplir con dos objetivos basicos®

o Satisfacer eficazmente necesidades o deseos especificos de los
consumidores o usuarios.
o Generar presencia por parte de los consumidores o usuarios, es decir,

gue éstos lo prefieran respecto a los productos competidores.

Para alcanzar esos objetivos, se debe ampliar o consolidar la linea, agregarle
valor al producto, es decir de cambiarlo, mejorarlo o modificarlo, elevar su
calidad, redisefiarlo para ahorrarle tiempo o dinero al cliente, agregarle mas

servicios interconectados al servicio base, etc.

*® Mercado, S. (1997). Mercadotecnia programada: principios y aplicaciones para orientar la empresa hacia
el mercado. Editorial Limusa.

30 Marketing Publishing Center. (1991). El marketing mix: conceptos, estrategias y aplicaciones (Vol. 13).
Ediciones Diaz de Santos.
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Precio

El precio representa la cantidad de dinero que los clientes estan dispuestos a
pagar por la adquisicion de un producto o la prestacion de un servicio. Se
considera los descuentos, precios base, plazos de pago, facilidades, términos
para crédito, entre otros. El precio no debe fijarse solamente en funcion de
costos y rentabilidad, es decir, se debe priorizar las condiciones de mercado y

la posiciobn competitiva existente.

Plaza

Es lo que hace la compafiia para que el producto o servicio esté al alcance de
los consumidores. Es el vinculo entre la empresa y sus mercados (canales,

distribucion, ubicacion, transporte).
Los objetivos son:

° Desarrollar las operaciones de compra-venta
° Generar mayor posibilidad de compra
° Facilitar la adquisicion, obtencion de informacién, solucién de problemas,

etc., de los productos o servicios que ofrezca la empresa.

Promocion

Es el conjunto de acciones que realizan las empresas para dar a conocer su
producto o servicio con la finalidad que sea vendido. Es comunicar e informar la

ventaja del producto y convencer a los consumidores para que lo adquieran.

Son los anuncios, la venta personal, las promociones en ventas, creacion de

imagen de marca, ventas y publicidad.
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1.7 Estudio econdmico financiero

Para los autores Sapag & Sapag (1995) “el estudio de factibilidad financiera
no es Unicamente para determinar si es rentable o no, sino que sirve para
comprender las alternativas de accién, para poder estar en condiciones de

recomendar la aprobacién o rechazo del proyecto™!

El estudio econdmico — financiero es la Ultima etapa del estudio de
factibilidad de un proyecto y para su realizacion se requiere de la informacion
levantada de los estudios de mercado y estudios técnicos anteriores; y

expresarlo en forma monetaria.

En la “Guia para la presentacion de proyectos”, la presentacion del estudio
debe indicar las necesidades de capital, terrenos, infraestructura, equipamiento,
recursos humanos y determinar un margen de liquidez necesario.

Este estudio comprende la inversion, la proyeccion de los ingresos, de los
costos y gastos, determinando las formas de financiamiento que se prevén para
todo el periodo de su ejecucion y de su operacion.

Finalmente, se realiza la evaluacion econdmica, aplicando criterios
preestablecidos al andlisis de los resultados netos y decidir si el proyecto es

viabilidad, conveniente y oportuno realizarlo.*?

3 Sapag Chain, N., & Sapag Chain, R. (1995). Preparacion y evaluacion de proyectos. Mc Graw Hill, 5.

%2 |LPES, Instituto Latinoamericano de Planificacion Econémica y Social (2006). Guia para la presentacion
de proyectos. México, Siglo Veintiuno Editores.
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1.8 MARCO LEGAL

Las leyes y articulos que se utilizaran para poner en marcha este proyecto se

enunciaran a continuacion:

1.8.1 LEY DE CONSULTORIA

DEL AMBITO DE LA LEY

Art. 1.- Para los efectos de la presente Ley, se entiende por consultoria, la
prestacion de servicios profesionales especializados, que tengan por objeto
identificar, planificar, elaborar o evaluar proyectos de desarrollo, en sus niveles
de pre factibilidad, factibilidad, disefio u operacion. Comprende, ademas, la
supervision, fiscalizacion y evaluacion de proyectos, asi como los servicios de
asesoria y asistencia técnica, elaboracion de estudios econémicos, financieros,

de organizacion, administracion, auditoria e investigacion.

Art. 2.- La consultoria podra ser ejercida por personas naturales o juridicas,
nacionales o extranjeras de conformidad con la presente Ley y su reglamento.
Cuando esta Ley utilice la palabra "Consultores”, se entendera que comprende

indistintamente a las personas indicadas.

Art. 3.- Son servicios de apoyo a la consultoria los auxiliares que no implican
dictamen o juicio profesional, tales como los de contabilidad, topografia,
cartografia, aerofotogrametria, la realizacion de ensayos y perforaciones
geotécnicas sin interpretacion, la computacion, el procesamiento de datos y el

uso auxiliar de equipos especiales.

Art. 4.- Los actos relacionados con el ejercicio de la consultoria, asi como
los contratos de servicios de consultoria 0 de apoyo a la consultoria que

realicen las dependencias, entidades u organismos del sector publico, se
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regiran por esta Ley, su reglamento y en lo que no estuviere previsto, por las
demas normas legales aplicables.

DE LOS CONSULTORES

Art. 5.- Para que una compafiia nacional pueda ejercer actividades de

consultoria, debera estar constituida de conformidad con la Ley de Compaifiias.

Las compafias consultoras nacionales solo pueden constituirse como
compafiias en nombre colectivo o de responsabilidad limitada y sus socios

deberan reunir los requisitos establecidos en el articulo siguiente.

Las compafiias consultoras nacionales deberdn establecer en sus estatutos,
como su objeto social exclusivo, la prestacion de servicios en uno o varios de

los campos determinados en el articulo 1 de esta Ley.

Las personas juridicas extranjeras, para ejercer actividades de consultoria,
demostraran que existen en el pais de su constitucion como compafias
consultoras y se inscribiran en el Registro de Consultores, luego de domiciliarse
en el Ecuador de conformidad con la Ley. Las compafias extranjeras que se
hubieren registrado como consultoras no podran ejercer en el pais ninguna otra

actividad que no sea la consultoria.

Las Universidades y Escuelas Politécnicas podran también ejercer la
consultoria, de conformidad con las disposiciones legales o estatutarias que

normen su vida juridica.

DE LOS CONTRATOS DE CONSULTORIA

Art. 12.- La celebracion de contratos de consultoria se sujetara a las

siguientes disposiciones:
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a) Cuando el monto del contrato sea inferior o igual al valor que resultare de
multiplicar el coeficiente un cien milésimos por el monto del presupuesto inicial
del Estado del correspondiente ejercicio econdémico, se podra celebrar el
contrato sin necesidad de concurso;

b) Cuando el monto estimado del contrato supere el fijado en el literal anterior y
sea inferior al valor que resulte de multiplicar el coeficiente cuatro cien
milésimos por el monto del presupuesto inicial del Estado correspondiente al
ejercicio econémico, el contrato se podra adjudicar mediante concurso privado;
Y,

c) Cuando el monto estimado del contrato sea igual o superior al valor que
resulte de multiplicar el coeficiente cuatro cien milésimos por el monto del
Presupuesto inicial del Estado del correspondiente ejercicio econémico, el
contrato se adjudicard mediante concurso publico.

Por monto estimado del contrato se entendera aquel que haya determinado la
dependencia, entidad u organismo interesados, a la fecha de la convocatoria

del concurso.

DEL COMITE DE CONSULTORIA

Art. 31.- Créase por la presente Ley, el Comité de Consultoria, como el
organismo encargado de establecer las politicas para el desenvolvimiento,

desarrollo y promocion de la consultoria nacional.

Art. 32.- El Comité de Consultoria estara conformado por los siguientes
miembros:
a) Un representante del Presidente de la Republica, quien lo presidira;
b) El Ministro de Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca y Competitividad, o

sSu representante;
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c) El Secretario Nacional de la Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo, SENPLADES, o su representante;

d) El Gerente General del Banco del Estado, 0 su representante;

e) El Secretario Nacional de Ciencia y Tecnologia, 0 su representante; y,

f) El presidente de la Asociacion de Compafiias Consultoras del Ecuador,
ACCE, o su representante.

El Secretario del Comité de Consultoria sera designado por el Comité, de fuera

de su seno, de una terna que presentara para el efecto el Presidente del mismo.

Art. 33.- Son funciones y atribuciones del Comité de Consultoria:
a) Fijar las politicas y normas necesarias para el cumplimiento de la presente
Ley y su reglamento;
b) Conocer y resolver en la instancia administrativa los reclamos de caracter
técnico y administrativo, relacionados con la aplicacion y cumplimiento de la
presente Ley y su reglamento;
c) Aprobar la concesién de créditos con cargo al Fondo de Consultoria;
d) Emitir informe previo para la celebracion de convenios de cooperacion o
asistencia técnica por parte de organismos del sector publico, siempre que la
ejecucion de la cooperacion o asistencia técnica demande la contratacion de
servicios de consultoria; e) Dictar su propio reglamento interno y el de la
Secretaria Técnica;
f) Aprobar el presupuesto anual de la Secretaria Técnica del Comité; vy,
g) Las demas atribuciones y funciones que le sefiala la presente Ley y su

reglamento.
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1.8.2 Reforma y Codificacidén de Estatutos de la Asociacion de Compafiias
Consultoras del Ecuador (ACCE).

Art. 1. Naturaleza y régimen legal.- La Asociacion de Compafias
Consultoras del Ecuador, ACCE, es una persona juridica de derecho privado,
constituida como una corporaciéon civil de caracter nacional, que no persigue

fines de lucro. Se rige por las normas de la Constitucion Politica del Estado.

Art. 2. Domicilio y duracion.- La Asociacion tiene su sede en la ciudad de
Quito, Capital de la Republica del Ecuador, pero podra establecer
representaciones provinciales con domicilio en la respectiva cabecera
provincial, de conformidad con lo establecido en estos Estatutos y en el
Reglamento correspondiente. La Asociacion tiene una duracion indefinida y
podra disolverse por resolucién de la Asamblea General, adoptada de acuerdo

a lo establecido en los presentes Estatutos.

Art. 3. Objetivo basico.- La Asociacion de Compafiias Consultoras del
Ecuador tiene como objetivo basico promover el avance técnico y cientifico de
la consultoria ecuatoriana y contribuir al perfeccionamiento de los medios y
métodos tendientes a ofrecer el mas eficiente ejercicio profesional de las

compaiiias consultoras ecuatorianas.

Art. 4. Objetivos particulares.- La Asociacion de Compafias Consultoras

del Ecuador tiene objetivos particulares los siguientes:

a) Velar por el cumplimiento de las leyes ecuatorianas que tengan que ver
con la actividad de consultoria y procurar sus reformas en lo que fuera

conveniente;
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b)

d)

f)

9)

h)

)

Incentivar a nivel nacional la necesidad de efectuar estudios técnicos
completos, con anterioridad a la contratacion de préstamos y obras de

construccion con el objeto de salvaguardar los intereses del pais;

Defender los intereses profesionales de los consultores ecuatorianos, y
procurar que les sean reservados y asignados los trabajos de consultoria

que se efectlen en el pais;

Propender que el Gobierno Nacional, en la elaboracion de estudios y
supervision de obras contrate a Compafiias Consultoras Ecuatorianas;

Velar por el cumplimiento de las normas de conducta profesional que
aseguren el ejercicio adecuado de la actividad consultora, sobre la base
de un Cddigo de Etica que contemple los requisitos establecidos en los
presentes estatutos y que garantice la independencia técnica de la

consultoria privada;

Promover el intercambio permanente de experiencia e informacién entre
las compafiias consultoras del Ecuador y las de otros paises,

especialmente de América Latina;

Organizar y participar en reuniones nacionales e internacionales sobre la

actividad consultora, que se realicen dentro o fuera del pais;

Promover y organizar eventos de capacitacion que tengan por objeto

mejorar la capacidad técnica de la consultoria nacional;

Fomentar las relaciones con organismos de objetivos similares,

principalmente con los colegios y sociedades profesionales;

Promover en los campos publicos y privados del pais el fomento de la

actividad consultora privada y de compafias consultoras nacionales
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capaces, estables, solventes y profesionales independientes, como

medio eficaz para contribuir a:

1. Acelerar el proceso de desarrollo cientifico, tecnolégico, economico,

social y de defensa del medio ambiente del Ecuador;
2. Acrecentar la eficiencia de la inversiones publicas y privadas; vy,

3. Crear los incentivos internos para que dentro del Ecuador se emplee
en grado creciente la capacidad de las compafiias consultoras privadas

del pais;

k) Representar a la consultoria ecuatoriana ante los organismos publicos y
privados del Ecuador, asi como ante las organizaciones e instituciones

de caracter internacional que la Asociacion juzgue conveniente;

[) Prestar asistencia a los organismos gubernamentales tanto nacionales,
provinciales y municipales e instituciones de derecho publico o derecho
privado en materia profesional, de procedimientos de seleccion y normas
de contratacion de los servicios de consultoria con el objeto de facilitar la
prestacion de servicios de mejor nivel técnico y cientifico que conduzcan

a la conveniente utilizacion de los recursos disponibles en el pais; vy,

m) Las demds previstas en los presentes estatutos y aquellas encaminadas

al cumplimiento de los objetivos institucionales.

Para el cumplimiento de sus objetivos la ACCE identificara, desarrollara y
ejecutarad los mecanismos e instrumentos idéneos con el fin de alcanzar un

mayor y mas eficiente progreso de la Consultoria en el Ecuador.
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Requisitos para afiliarse como compafiia nacional®

1. Solicitud de afiliacion firmada por el Representante Legal de la Compafia

Consultora, dirigida a nombre del Presidente de ACCE

2. Copia certificada de los Estatutos de Constitucién de la Compafiia y sus
reformas. (El objeto social de la Compaiiia debe tener vinculacion con las
actividades de consultoria)

3. Certificado de Cumplimiento de Obligaciones con la Superintendencia

de Compaiiias.
4. Copia de los titulos profesionales de los socios de la Compania.
5. Formulario de Registro adjunto correctamente ingresado.

6. Una vez aprobada la Compafiia por parte del Directorio se debera
cumplir con las obligaciones para con ACCE, que son:

Valor de afiliacion: USD 200,00
Cuota Ordinaria: USD 30,00

(Se pagara seis cuotas ordinarias por adelantado)

22 Recuperado de: http://cec.ec/contactanos.html
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1.8.3 LEY DE COMPANIAS®
SECCION V

DE LA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

DISPOSICIONES GENERALES

Art. 92.- La compafia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre
tres 0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una
razon social o denominacion objetiva, a la que se afiadiran, las palabras
"Compafia Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se utilizare una
denominacion objetiva serd una que no pueda confundirse con la de una
compafia preexistente.

Los términos comunes y los que sirven para determinar una clase de empresa,
como "comercial", "industrial”, "agricola", "constructora”, etc., no seran de uso
exclusive e irdn acompafadas de una expresion peculiar.

Si no se hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la constitucion
de la compafiia, las personas naturales o juridicas, no podran usar en anuncios,
membretes de cartas, circulantes, prospectos u otros documentos, un nombre,
expresion o sigla que indiqguen o sugieran que se trata de una compafia de

responsabilidad limitada.

Art. 93.- Es siempre mercantil, por lo que sus integrantes no adquieren la

calidad de comerciantes.

Art. 94.- La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad
la realizacién de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitida por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco,
segura, capitalizacion y ahorro.

% Recuperado de: http://www.oas.org/juridico/PDFs/mesicic4_ecu_comp.pdf
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Art. 95.- La compafiia de responsabilidad limitada no podra funcionar como
tal si sus socios exceden del numero de quince, si excediere de este maximo,

debera transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.

Art. 96.- El principio de existencia de esta especie de compafia es la fecha

de inscripcién del contrato social en el Registro Mercantil.

Art. 97.- Para los efectos fiscales y tributarios las compafias de

responsabilidad limitada son sociedades de capital.

DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE

Art. 98.- Para intervenir en la constitucion de una compafiia de
responsabilidad limitada se requiere de capacidad civil para contratar. El menor
emancipado, autorizado para comerciar, no necesitara autorizacién especial

para participar en la formacién de esta especie de compafiias.

DEL CAPITAL

Art. 102.- El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de
los socios y no serd inferior al monto fijado por el Superintendente de
Compalfiias. Estara dividido en participaciones expresadas en la forma que
sefale el Superintendente de Compafiias. Al constituirse la compaiiia, el capital
estara integramente suscrito, y pagado por lo menos en el cincuenta por ciento
de cada participacion.

Las aportaciones pueden ser en numerario 0 en especie y, en este ultimo caso,
consistir en bienes muebles o inmuebles que correspondan a la actividad de la
compaiia. El saldo del capital debera integrarse en un plazo no mayor de doce

meses, a contarse desde la fecha de constitucion de la compaiiia.
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Art. 113.- La participacion que tiene el socio en la compafiia de
responsabilidad limitada es transferible por acto entre vivos, en beneficio de otro
u otros socios de la compafia o de terceros, si se obtuviere el consentimiento

unanime del capital social.

DE LA FORMA DEL CONTRATO

Art. 136.- El Superintendente de Compafias, es la persona que aprueba la
escritura publica de la constitucion de una compafia de responsabilidad
limitada, y ordena la publicacion de un extracto de la escritura otorgado por la
Superintendencia, en uno de los periédicos de mayor circulacién en el domicilio
de la compafia y ademas, dispone de la inscripcidon debida en el Registro

Mercantil.

Art. 137.- La escritura de constitucién sera otorgada por todos los socios, por

si 0 por medio de apoderado. En la escritura se expresara:

1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas
naturales, o la denominacién objetiva o razon social, si fueren personas
juridicas y, en ambos casos, la nacionalidad y el domicilio;

La denominacién objetiva o la razon social de la compafia;

El objeto social, debidamente concretado;

La duracién de la compaiiia;

El domicilio de la compaifiia;

o 0k WD

El importe del capital social con la expresion del numero de las
participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las mismas;

7. La indicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague en
numerario o en especie, el valor atribuido a éstas y la parte del capital no

pagado, la forma y el plazo para integrarlo;
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8.

10.

La forma en que se organizard la administracion y fiscalizacion de la
compafia, si se hubiere acordado el establecimiento de un 6rgano de
fiscalizacion, y la indicacion de los funcionarios que tengan la
representacion legal;

La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo de
convocarla y constituirla; y,

Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen
conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo dispuesto en esta

Ley.

Art. 138.- La aprobacion de la escritura de constitucion de la compafia sera

pedida al Superintendente de Compaiiias por los administradores o gerentes o

por la persona designada. Si estos no lo hicieren dentro de los treinta dias de

suscrito el contrato, lo hara cualquiera de los socios a costa del responsable de

la omision.

Art. 139.- Los administradores o los gerentes podran ser designados en el

contrato constitutivo o por resolucion de la junta general. Esta designacion

podra recaer en cualquier persona, socio 0 no, de la compainiia.

En caso de remocion del administrador o del gerente designado en el contrato

constitutivo o posteriormente, para que surta efecto la remocién bastara la

inscripcion del documentos respectiva en el Registro Mercantil.

1.8.4 ASPECTOS LEGALES

Para la Constitucion de la Empresa se acudira a la entidad encargada que es la

Superintendencia de la Compafia a través del proceso electrdnico.
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llustracion 15 Sistema de Constitucién de compafiias en Ecuador.

Nuevo sistema de
constitucion de compaiiias en Ecuador (1)
Sobo bastard una conexién a Intemet para integrar una empresa

1.- Ingresar al portal 3.- Un notario se ara
web: de ingreser dl sistema, la
WWW.SUpBICis, gob ec. informacion y asignar facha y
Crear e ngresar su hora para fimar la escritura y bs
usuario y contrasefia nombramiertos.

4.- E| Registro Mercantil 5.- El sistema remitira 6.- El sisterna emitira
validara i informacin y I informaci6n de este &l nimero de expedents
facitaré la razdn de frémite al Servicio de Rentas y notiicard que el frimia
inacripcion de la escritura Intemas (SR) y se emitia el de consttucicn ha

ylos nombrarmientos. RUC da la compafia firalzado.

Fuente: Superintendencia de Compariias

llustracién 16 Proceso de Constitucion Electrdnica.

PROCESO DE CONSTITUCION ELECTRONICA

Dy =G

. Portal Superintendencia REGISTRO MERCANTIL
Usuario De Compafiias Notario t DINARDAP

Direcci6n de Registro de
Sociedades

Notificacién

Fuente: Ing. Katiuska Sol6rzano Rey- Superintendencia de Compafiias
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llustracion 17 Explicacion del Proceso de Constitucion Electronica.

USUARIO

Se registrara en el Portal Institucional de la Superintendencia de Compafiias.

Reservara el Nombre de la compaifiia.

Llenara el formulario de datos para la plantilla de escritura (contiene declaracién juramentada)
Llenara el formulario de datos para plantilla de nombramientos.

Adjuntara documentos habilitantes.

Seleccionara el notario

Se acercara al banco para cancelar los valores por servicios registrales

Se acercara a la oficina del notario para firmar las escrituras y los nombramientos, y realizar el pago.

NOTARIO

Después de recibir la notificacion del usuario, ingresara al sistema y revisara la informacion y los
documentos adjuntos

Luego de realiza la revision asignara la cita.

Después de recibir el pago del usuario generara escrituras y nombramientos.

Solicitara la firma de la escritura a los accionistas y escaneara el documento.

Solicitara la firma de los nombramientos a los Representantes Legales y escaneara los documentos.
Firmara la escritura y los nombramientos digitalizados utilizando su firma electrénica.

El notario seleccionard en la pagina web la opcién de finalizacién y automaticamente el sistema
enviara una notificacion al Registrador Mercantil.

REGISTRO MERCANTIL

El sistema enviara un mensaje de notificacion al Registrador Mercantil

Después de la revision, el Registrador Mercantil procedera a inscribir la compafiia y los
nombramientos de Representantes Legales, y colocara su firma electrénica.

Una vez finalizado ese proceso, el sistema invocara al Servicio de Rentas Internas para la obtencién
del nimero de RUC.

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

.

.

El sistema invocara al servicio web del SRI, el mismo que asignara un nimero de RUC.
Una vez finalizado este paso, el sistema notificara al Municipio correspondiente y a la Direcciéon de
Registro de Sociedades de la Superintendencia de Compaiiias.

DIRECCION DE REGISTRO DE SOCIEDADES

El sistema realizara el registro de la compafiia en la base de datos de la Superintendencia de
Compafiias asignandole un nimero de expediente vinculado al nimero de RUC.

La Direccién de Registro de Sociedades recibe la notificacién de finalizacién del proceso.

La Direccion de Registro de Sociedades procedera a notificar a los actores del proceso la finalizacion
de la constitucion.

El sistema notificara a la Direccion de Registro de Sociedades el cumplimiento de cada fase del

proceso.

Fuente: Ing. Katiuska Solérzano Rey- Superintendencia de Compafiias
Adaptado por Autora
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PERMISOS
Para la ejecucion del presente proyecto, se procederd a obtener el Registro

Unico de Contribuyente (RUC), el permiso de Funcionamiento del Benemérito
Cuerpo de Bomberos y el Permiso de Funcionamiento del Municipio de

Guayaquil.

RUC
Para obtener el RUC se debe acercar a las oficinas del Servicio de Rentas
Internas (SRI) con las siguientes documentaciones:

+« Original y copia de la escritura publica de constitucion de la empresa,

% Nombramiento de la inscripcion en el Registro Mercantil del
representante legal,

% Presentar original y entregar copia a color de la cédula de identidad y del
certificado de votacion de las Ultimas elecciones del Representante legal
de la empresa,

+ Original y copia de una planilla de cualquier servicio basico de los ultimos
tres meses a la fecha de realizar el tramite.

Una vez obtenido el RUC, se debe llevar al dia la contabilidad y realizar las

declaraciones y anexos transaccionales correspondientes.

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DE LOS BOMBEROS

Se debe presentar la siguiente documentacion: Original y copia del RUC,
copia de la escritura de la constitucion de la empresa, copia del nombramiento,
copia a color de la cédula de identidad y certificado de votacion del
representante legal de la empresa, para obtener el permiso se debe adquirir los
extintores de incendios presentando la factura original de la compra respectiva y
solicitar la inspeccién por los miembros de la institucién para que lo instalen en

las oficinas.

60



PERMISO MUNICIPAL DE FUNCIONAMIENTO

Los documentos necesarios para obtener el permiso de funcionamiento del
establecimiento son los siguientes: Formulario y tasa de habilitacion, copia del
RUC, copia de la escritura de la constitucion de la empresa, copia del
nombramiento, copia a color de la cédula de identidad y certificado de votacion
del representante legal de la empresa, original y copia del permiso de
funcionamiento del Benemérito Cuerpo de Bomberos, croquis de la direccion

del establecimiento.

Los prestadores externos de salud para el cumplimiento de sus

actividades deben regirse a las siguientes Leyes.

La Constitucion de la Republica Del Ecuador determina en su articulo 365.
“Por ningun motivo los establecimientos publicos o privados ni los profesionales
de la salud negarén la atencién de emergencia. Dicha negativa se sancionara

de acuerdo con la ley”.

Segun Art. 7 de la Ley Organica de Salud establece que “Toda persona, sin
discriminacion por motivo alguno, tiene en relacion a la salud los siguientes
derechos: ) Ser atendida inmediatamente con servicios profesionales de
emergencia, suministro de medicamentos e insumos necesarios en los casos de
riesgo inminente para la vida, en cualquier establecimiento de salud publico o

privado, sin requerir compromiso economico ni tramite administrativo previos”;

También se considera el Art. 186 de la LOSEP donde determina que “Es
obligacion de todos los servicios de salud que tengan salas de emergencia,

recibir y atender a los pacientes en estado de emergencia. Se prohibe exigir al
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paciente 0 a las personas relacionadas un pago, compromiso econémico o
trAmite administrativo, como condicion previa a que la persona sea recibida,
atendida y estabilizada en su salud.

Una vez que el paciente haya superado la emergencia, el establecimiento de

salud privado podra exigir el pago de los servicios que recibio”

Reglamento para el pago por servicios de salud en casos de Emergencia

concedidos por prestadores externos a los asegurados del IESS

1.8.5 Resolucién N° 317 IESS:

Art. 3.- PROCEDENCIA DEL PAGO.- De manera previa al pago, el
responsable provincial del Seguro General de Salud Individual y Familiar —
SGSIF, verificara que el asegurado cumpla con los requisitos establecidos en la
Ley de Seguridad Social y en las normas internas correspondientes.

El pago al prestador por las atenciones de emergencia efectuadas al afiliado,
jubilado o beneficiario, se realizard hasta por el monto fijado en el Tarifario
aprobado por el IESS y de conformidad con lo dispuesto en la Ley de Derechos

y Amparos al Paciente y en la Ley Organica de Salud.

Art. 4.- DOCUMENTOS PARA EL PAGO.- El asegurado, por si o por
interpuesta persona, o el prestador del servicio, debera comunicar el hecho
emergente en las dependencias provinciales de la Direccion del Seguro General
de Salud Individual y Familiar del IESS, mediante documento fisico, facsimil,
Internet o cualquier otro medio, hasta tres (3) dias habiles luego de producida la
emergencia.

Dentro de los ocho (8) dias habiles luego de atendida la emergencia, el

prestador debera remitir al IESS los siguientes documentos:
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- Solicitud de pago en el formulario elaborado por el SGSIF, adjuntando
fotocopia de la cédula de identidad/ciudadania o pasaporte del asegurado;

- Copia certificada de la Licencia profesional o permiso de funcionamiento del
prestador (para prestadores no calificados);

- Copia certificada del expediente clinico conferido por la unidad médica donde
fue atendido el paciente, el mismo que contendré: formulario de emergencia,
protocolo operatorio y otros documentos clinicos, segun el caso, y epicrisis de
egreso. En caso de que el paciente continle hospitalizado, se actualizara la
epicrisis; y. Factura en la que se incluirdn la lista de cargos por atencion al

paciente.

Art. 5.- TRAMITE DE PAGO.- Dentro de las veinte y cuatro (24) horas de
presentada la solicitud de pago, el jefe de la dependencia provincial del Seguro
General de Salud Individual y Familiar SGSIF dispondra la auditoria de
facturacion para la verificaciéon del derecho, cumplimiento de requisitos, v,
pertinencia médica y de pago, informe que se presentara dentro de los cinco (5)
dias héabiles siguientes.

De ser favorable el informe el Jefe Provincial del SGSIF ordenara su pago, que
se efectuara en un término no mayor de cinco (5) dias hébiles.
En caso de negarse el pago se podra hacer la reclamacion correspondiente por

la via administrativa o judicial.

Art. 6.- MONTOS DE PAGO.- En el caso de prestadores que no mantengan
convenio con el Seguro General de Salud Individual y Familiar, los pagos se
efectuaran conforme al Tarifario del Seguro General de Salud Individual y
Familiar, excepto cuando el paciente continuare hospitalizado o sufriere
complicaciones, en cuyo caso, previa la facturacion de los servicios prestados,
la dependencia provincial del SGSIF analizara la posibilidad de traslado a una
unidad médica del IESS.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El presente estudio consiste en reconocer la situacion actual de los
prestadores externos de salud de la ciudad de Guayaquil y contar con la
informacion necesaria para la toma de decisiones acerca de la creacion de la

empresa consultora.

Objetivos Especificos de Investigacion

s Explicar la metodologia de investigacion que se utilizard para la

recolecciéon de datos.

X/

% Implementar el proceso de recopilacion de la informacién sobre los

problemas existentes de los prestadores externos de salud.

e

% Interpretar y analizar los resultados obtenidos.

2.1 Modalidad de la Investigacion

El presente trabajo, se dirigié dentro de la modalidad de la Investigacion de
proyecto factible, en donde el Manual de trabajo de Grado de especializacion,
Maestria y tesis doctorales de la Universidad Experimental Libertador (2006),

dispone que:

“La modalidad de proyecto Factible, consiste en la investigacion,

elaboracién y desarrollo de una propuesta de un modelo operativo

64



viable para solucionar problemas, requerimientos o necesidades de
la organizacién o grupos sociales; puede referirse a la formulacion

de politicas, programas, tecnologias, métodos o procesos”. (p.16).

2.2 Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion que se va a utilizar es la Investigacién Descriptiva.

Los autores Hernandez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio,
P (2010), indican que ‘“los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, procesos,
objetos o cualquier otro fenbmeno que se someta a un analisis. Es decir,
Gnicamente pretenden medir o recoger informacion de manera independiente o

conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren”

Es donde se observan las situaciones de un &rea de interés que permiten
analizar las funciones o caracteristicas del problema de los procesos de los

prestadores externos de salud (Clinicas privadas).

2.3 Técnica de Investigacién

Entre las técnicas existentes, se utilizara la técnica Documental y de
Campo. Son los medios a través de los cuales ayuda a recaudar la informacion

necesaria y a obtener conocimiento del proyecto.

Para Arias, F. G. (2006) “la investigacion documental es un proceso basado
en la basqueda, recuperacion, analisis e interpretacion de datos secundarios, es
decir, los obtenidos y registrados por otros investigadores en fuentes

documentales: impresas, audiovisuales o electronicas”.
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La técnica documental se basa en documentos de cualquier especie ya
elaborados con anterioridad, que permiten reunir toda la informacién necesaria

para sustentar la implementacion del desarrollo del proyecto.

Para Arias, F. G. (2006) “la investigacion de campo consiste en la
recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados o de la realidad
donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o controlar variable
alguna, es decir, el investigador obtiene la informacion pero no altera las

condiciones existentes.”

La técnica de campo es donde se obtiene informacién a través del contacto
directo con el problema que se va analizar, estas pueden ser encuesta, grupos
focales, observaciones y entrevista, pero la que se utilizara en este estudio son

las técnicas de observacion y entrevista, por lo que el mercado es delimitado.

2.4 Métodos de Recoleccién de la Informacion

Para la obtencion de datos que se requiere para la investigacion, se utilizara

el enfoque cualitativo.

2.4.1 Metodologia Cualitativa

La metodologia cualitativa permite entender como los participantes de una

investigaciéon perciben los acontecimientos.

En el estudio cualitativo se busca interpretar y analizar las narraciones de
las personas involucradas en la investigacion, sobre sus creencias,

pensamientos, situaciones vividas en su cotidianidad, interacciones vy

66



experiencias. Se busca el significado de las cosas respondiendo a las

preguntas ¢qué?, ¢,como?, ¢por que? y ¢para que?.

Las técnicas que se utilizan son la observacion y las entrevistas, ya que

estudia la cotidianidad del ser humano.

2.4.2 Metodologia de Observacion

La observacion cualitativa implica estar atento a los detalles, sucesos,
eventos e interacciones y anotar todo lo que se considere relevante para la

investigacion.

Para Hernandez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, P
(2010), un buen observador cualitativo es el que utiliza todos sus sentidos para
prestar atencion a los detalles del comportamiento y gestos del investigado,
debe poseer la habilidad de comprender, descifrar cada movimiento y escribir

rapidamente en sus anotaciones.

Se utilizara esta metodologia de observacién para tener diferentes enfoques
de los problemas existentes en las clinicas particulares que trabajan en
convenio con el IESS, para asi encontrar soluciones a su proceso a través del

asesoramiento.

2.4.3 Entrevista

Es un proceso de comunicacion formal entre el entrevistador y el
entrevistado para obtener informacion respecto a un tema con un fin

determinado.
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Para Hernandez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, P
(2010), en la entrevista cualitativa “se pueden hacer preguntas sobre las
historias de vida, creencias, valores, opiniones, experiencias, emociones,

sentimientos, percepciones, atribuciones, hechos, etc.”

Las entrevistas pueden ser estructuradas con preguntas especificas,
semiestructuradas o no estructuradas y abiertas; se la aplica cuando la

poblacion es pequefia y manejable.

Para levantar informacion se desarrollarad entrevistas estructuradas
elaborando un formulario de todas las preguntas para el entrevistado, en otras
palabras, se les hara 17 preguntas idénticas a cada representante de los

prestadores externos de salud. (Ver Anexo 4)

2.4.4 Muestreo en la Investigacion Cualitativa

Para Hernandez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, P
(2010), la muestra pueden ser grupos de personas, eventos, SucCesos,
comunidades, etc., que ayudaran a recolectar los datos, por lo que, no se

necesita que la poblacién sea muy amplia.

En el presente proyecto se elaborara un muestreo de conveniencia, ya que
se entrevistara a los prestadores externos mas cercanos y de posible acceso en
la ciudad de Guayaquil. Segun la base de datos de la pagina del IESS, existen
45 prestadores externos en Guayaquil, por lo tanto se ha tomado una muestra

de 10 para realizar la entrevista.

En el método cualitativo, el tamafio de la muestra no es importante, pues lo
qgue realmente interesa es profundizar la informacion de los participantes o
personas relacionadas al caso de estudio y responder a las preguntas de

investigacion.
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2.4.5 Recoleccion y analisis de los datos en la Investigacion Cualitativa

La recoleccion de datos consiste en narraciones de los participantes:
visuales (fotografias, videos, entre otros), auditivas (grabaciones), textos
escritos (documentos, cartas, etc.), expresiones verbales y no verbales (como
respuestas orales y gestos), también se considera las anotaciones que el

investigador observa en el campo o ambiente de estudio.

El andlisis de datos consiste en darle estructura a los datos de informacion
recibida, interpretar y describir las experiencias de las personas entrevistadas,
comprender el contexto en relacion al planteamiento del problema, explicar

ambientes y situaciones.

llustracién 18 Naturaleza del proceso cualitativo ejemplifica con un Tipo
de recoleccion de datos: La entrevista

Entrevista 1 Entrevista 2 Entrevista 3 Entrevista k

Recoleccion de
los datos

Evaluacion de la muestra inicial:

confirmacion o ajustes

Andlisis de los datos

Andlisis final

Fuente: Metodologia de la Investigacion (2010)
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2.5 Resultados de Investigacion

Resumen de la Observacion

Un campo donde se observé con detalles y se pudo analizar y comprender

de la mejor manera los procesos que se realizan fue en la Clinica Guayaquil.

Comenzando con una observacion general del entorno de trabajo de la
clinica lo realizan en un solo piso separado por cubiculos por cada
departamento, entre ellos estan: Auditoria Médica, Facturacion de Seguros
Publicos y Seguros Privados.

Luego se procedié a una observacion del personal, cada uno de ellos
trabaja en su propio espacio fisico con escritorios, computadoras y todos los

suministros necesarios para efectuar su trabajo.

Con respecto a la observaciéon de la ruta de sus procesos, se inicia en el
departamento de Auditoria Médica, donde los doctores laboran en horario
administrativo, distribuyéndose los niumeros de expedientes de los pacientes
por igual, donde comienzan analizando todos los documentos basados en la
hospitalizacion del paciente, como los diferentes tipos de examenes,
evoluciones, historias clinicas, entre otros, para armar un cuadro donde se les
asigna cédigos a todo lo que se va a mandar al cobro segun indica el Tarifario
del Sistema Unico nacional de Salud. Ellos trabajan en conjunto con las
licenciadas, para que ellas revisen los cargos de las medicinas utilizadas por la

Farmacia de Clinica.

Estimando el tiempo que les toma realizar este analisis se considera la
estadia del paciente ademas de la complejidad de su ingreso, si son pocos dias
la auditoria es rapida, si el paciente estuvo mucho tiempo ingresado y
complicaciones, los auditores se demoran alrededor de un dia o hasta mas

tiempo.
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Una vez que las cuentas se encuentren analizadas por los auditores
médicos, pasan al Departamento de Facturacion para la liquidacion de las
mismas, donde los valores de cada expediente pueden ser variados acorde a
su ingreso. Es un solo departamento que tiene varias funciones, entre ellos:

liquidar, prescribir, digitalizar, elaborar archivo plano.

Los liquidadores ingresan al sistema para verificar que todos los cargos de
la cuenta del paciente estén sustentados con documentos y a su vez agregar
los cargos que le faltan como por ejemplo la alimentacién, habitaciones, los
honorarios médicos, los procedimientos quirargicos (dependiendo el caso), los
examenes, entre otros. Se pudo observar que solicitan ciertos documentos por
via telefénica que les esta faltando y cuando existen ciertas inquietudes se
acercan a los auditores médicos a preguntar. Una vez terminado el ingreso de

los cargos, ellos proceden a asignar horas en cada uno de los cddigos.

En cada area mencionada se demoran un poco mas porgue hacen una
revision minuciosa de los documentos. Cuando ya la cuenta esta lista para el
cobro pasa a otra persona que lleva la parte de prescripcion, se encarga de
ordenar los documentos segun el protocolo dado por el IESS, recortan y pegan
los resultados en una hoja para su mejor presentacion, una vez que las deja
ordenadas se procede a la Digitalizacién, donde se escanea los soportes fisicos
de todas los expedientes de cada uno de los pacientes, luego se codifica cada
imagen segun lo establecido por el Seguro Social y al culminar este proceso se

suben los soportes digitalizados a la web del IESS llamado Prosick.

Al mismo tiempo otra persona trabaja en un Archivo Plano (realizado en
Excel con el cual se levanta toda la informacién ingresada al sistema y que por
medio del mismo se ejecuta en la web del IESS para su cobro) siendo éste el
altimo filtro de la Liquidacion ya que se depura y corrige codigos mal cargados o
aquellos que el IESS no cubre, cuando se encuentran inconsistencias se

comunica a los facturadores para hacer corregir el error y no volverlo a repetir,
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cabe recalcar que asi como se detecta algunas anomalias durante la
elaboracion del plano también suele irse ciertos codigos por error al subirse a la
web y su labor termina subiendo el archivo a la péagina del IESS

(www.prosick.com).

Se notd que en esta area existen cinco personas que liquidan, uno que
prescribe y una que digitaliza. Pero como son muchas cuentas, los liqguidadores
al terminar su funcion dan apoyo en la prescripcion y digitalizacion, en otras

palabras todos hacen todo.

Por otro lado, una vez terminada la primera parte del proceso que
corresponde al prestador externo, continta la gestién por parte del IESS, que
para la comprensién del mapa de proceso de pago a prestadores externos, se

consulté documentos encontrados en la web.

Los prestadores externos de salud presentan la documentacion de los
expedientes de los pacientes en digital y archivo electrénico, el IESS recepta el
tramite a través de su portal web Prosick.com, donde los auditores médicos del
IESS verifican los documentos habilitantes (cédula del paciente, las 6 uUltimas
aportaciones vigentes, si son jubilados o montepio su carnet respectivo); en
otras palabras revisan que todo esté en orden, completo y sin errores; si existen
observaciones de pertinencia documental, ellos devuelven la documentacion a
los prestadores externos de salud indicando los errores, luego los prestadores
de salud corrigen los errores y presentan nuevamente la documentacion sin
errores. Si no tienen observaciones, se ingresa la documentacion asignando

namero de trdmite y termina el proceso.

Si la documentacion estad incompleta, la cuenta se objeta totalmente, se
indica al prestador la documentacion faltante, luego el prestador presenta

nuevamente la documentacion sin la misma falta.
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Si no tiene la documentacion incompleta, se realiza la pertinencia médica
donde hacen la evaluacion de la historia clinica y si el prestador externo de
salud se esta rigiendo a resoluciones y al tarifario institucional, si el prestador no
se esta rigiendo como consecuencia tiene mala codificacion, los procedimientos
no se encuentran en el tarifario, no existe documentos de respaldo o medicina
fuera del cuadro basico y se la objeta parcialmente la historia clinica. Y si se

esté rigiendo, se aprueba la historia clinica, se liquida y se procede al pago.

Otro prestador externo de salud del cual se observo su proceso de forma
general y rapida fue en el OMNI Hospital, para ellos uno de su mayor fuente de
ingreso son los pacientes que entran por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social IESS, lo que les ha llevado a mejorar sus infraestructuras, actividades
para cumplir con las normativas, aplicacion de tarifarios, formatos de

presentacion, entre otros.

También pasaron de lo manuscrito en papel a un documento digital
implementando un nuevo sistema informético en linea. Con respecto a su
infraestructura para el proceso de entrega de pacientes IESS, laboran en un
solo piso separando con pared los diversos departamentos o areas como
son: Auditoria Médica, Facturacion, Archivo Plano y Manufactura (es donde
digitalizan y ordenan los papeles). Cada departamento para poder empezar a
realizar su trabajo depende de la terminacién de proceso del departamento
anterior. El nUmero de personal que colabora en estas areas estan distribuidas
de la siguiente manera: 5 en Auditoria Médica, 8 en Facturacion, 2 en Archivo

Plano y 3 en Manufactura.

El fuerte de ellos son los pacientes que ingresan por Consulta Externa (no
mayor a 6 horas) y Hospitalizados de poco dias con un maximo de 4 dias, claro
estd que también atienden pacientes Hospitalizados de mayor complejidad

dependiendo el caso si es que tienen espacio fisico, por consiguiente tienen
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mayor volumen de expedientes que son 450 promedio de pacientes al mes,
para los auditores médicos es mas facil y rapido terminar de revisar esos

expedientes de pacientes ya que son de pocos dias y de menor complejidad.

Para el departamento de facturacion no les toma mucho tiempo liquidarlas
ya que son pocos dias, los soportes de las facturas las solicitan via telefonica a

un departamento encargado de llevar un control de las facturas por paciente.

En el &rea donde realizan los Archivos Planos lo trabajan en Excel y en Pdf.
En Digitalizacion y Ordenamiento de papeles no tienen mayor dificultad porque
lo realizan en linea y lo hacen en el mismo orden que es dado por el IESS para
todos los prestadores externos. También tienen un departamento solo de
Farmacia que es donde despachan y cargan todos los insumos y medicamentos

para facilitar su facturacion y tener un mayor control en sus inventarios.

Segun estas dos observaciones, se ha comprobado que la finalidad es la
misma, pero cada uno de ellos tiene procesos diferentes. La primera
observacion se pudo deducir que trabajan en equipo, ayudandose unos a unos
para acelerar el proceso, en cambio en la segunda observacién se pudo
determinar que los procesos son dependientes, puesto cada persona tiene

asignada su funcién y si un departamento no avanza, los demas no avanzan.

74



2.6 Tabulacién e Interpretacion de Resultados de la Entrevista

2.6.1 Aplicacién de la Entrevista

La entrevista fue realizada a 10 representantes de los prestadores externos
de salud en la ciudad de Guayaquil, que fueron los mas accesibles en
proporcionar informacién. A continuacion los nombres de los prestadores

externos de salud entrevistados:

1) C.A. Clinica Guayaquil Servicios Médicos S.A.

2) OMNI Hospital

3) Clinica Panamericana CLIMESA S.A.

4) Centro de Servicios Médicos San Francisco — CEMEFRAN C.A.

5) INTERLAB S.A., International Laboratories Services

6) SOLCA — Guayaquil

7) Hospital Luis Vernaza — Junta de Beneficencia

8) Instituto de Neurociencias — Junta de Beneficencia de Guayaquil
(LORENZO PONCE)

9) Clinica Santamaria CLISANTA S.A.

10) SERDIALSA S.A.

Las entrevistas disefiadas para la investigacion, ayudaran afirmar los
inconvenientes de los prestadores externos sobre el convenio con el IESS y si
estarian dispuesto a recibir apoyo profesional. El cuestionario fue elaborado con

opciones de respuestas y tres de ellas que la justifiquen.
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Datos generales

Tabla 1 Género de Entrevistados

Sexo Frecuencia | Porcentaje
Masculino 6 60%
Femenino 4 40%

10 100%

Elaborado por Autora

Grafico 1 Género de Entrevistados

® Masculino

B Femenino

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

De los 10 Representantes de los Prestadores Externos de Salud, 6 de los
entrevistados fueron realizadas a hombre que representa el 60% y 4
corresponden a mujeres, que representa el 40%.
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Edad

Tabla 2 Edad de Entrevistados

Rango de Edades | Frecuencia | Porcentaje
20 a 30 afnos 7 70%
41 a 50 afnos 2 20%
31 a 40 afnos 1 10%
51 a 60 afos 0 0%
10 100%

Grafico 2 Resultados de Edad de los Entrevistados.

0%

10% W 20 a 30 afios

W 41 a 50 anos

31 a 40 anos

m 51 a 60 anos

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Del total de los entrevistados, 7 personas se ubicaron el rango de edades entre
20 a 30 afios, representado en un 70%, luego 2 personas entre los 41 a 50
afos, lo cual representa el 20%, mientras que 1 sola persona y representé el
10%. En el rango de 51 a 60 afios, no se encontrd personas de esa edad. Por lo
gue se puede concluir que para este trabajo, requieren personas activas y que
estén dispuestas al cambio.
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Institucién

Tabla 3 Institucién

Frecuencia | Porcentaje
Clinicas privadas 8 80%
Laboratorio 1 10%
Centro de Hemodialisis 1 10%
Consultorio 0 0%
10 100%

Grafico 3 Instituciones Entrevistadas

0%

M Clinicas privadas

M Laboratorio

= Centro de Hemodialisis

H Consultorio

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Como se puede observar en el grafico anterior, el 80% representa entrevistas
realizadas a las Clinicas privadas, que son las 8 instituciones, 1 entrevista
corresponde a un Laboratorio, y 1 al Centro de Hemodialisis. Los consultorios
no representan ningun porcentaje, debido que el proceso de ellos es muy
distinto, ya que la cantidad de pacientes que ellos atienden no es la misma que
la de una institucién de mayor magnitud.
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Puesto de Trabajo

Tabla 4 Cargos

Asistente de Tesoreria

Jefa de Facturacion

Asistente de Facturacion

Contadora

Administracion

Auditor Médico

Asistente de Créditos y Cobranza

Rk (R (R [D (k-

Gréfico 4 Cargos

10

Fuente: Entrevista

Elaborado por Autora

Tomando los datos de las entrevistas, las personas representadas por los
prestadores externos de salud, ocuparon diferentes cargos. Cabe recalcar que
cada area administrativa esta involucrada en el proceso de trabajar en
Convenio con el IESS y conocen del tema. Una entrevista fue realizada a una
Jefa de Facturacion, 4 entrevistas con Asistentes de Facturacion convenio
IESS, una con un Auditor Médico, con un Asistente de Tesoreria, con una

Contadora, y otra con un Asistente de Créditos y Cobranza. Cada uno de ellos

supo responder las preguntas.
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Pregunta # 1:

¢,Cuanto tiempo tiene laborando en la Institucion de Salud?

Gréfico 5 Rango de Afos Laborando

0%

m1a3afos
H 3 a10afios

= 10 afos en adelante

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

El 60% de los entrevistados que significa 6 personas, tienen trabajando entre 1
a 3 afios en su institucidn representada, el 40% que son 4 personas se
encuentra laborando de entre 3 a 10 afios, y en el rango de 10 afios en
adelante, no hubo nadie que tenga mucho tiempo colaborando en la institucién

entrevistada.
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Pregunta # 2:

¢,Cual es su apreciacion acerca del convenio con el IESS?

Grafico 6 Calificacion del Convenio IESS

Excelente Muy Bueno Regular Malo

M Series1 3 6 1 0

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

El resultado de esta pregunta acerca de como califican el convenio del IESS
con los prestadores externos de salud, 6 personas opinaron que les parece muy
bueno, otras 3 consideran que el convenio es excelente, 1 lo calific6 como malo

y ninguna persona contesto que fuera malo.
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Pregunta # 3:
¢, Cudles son las ventajas de trabajar como prestador externo con el IESS?

(sefiale maximo 2)

Tabla 5 Ventajas del Convenio IESS

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Rentabilidad 9 45%
Credibilidad 2 10%
Confiabilidad 2 10%
Posicionamiento 3 15%
Mejoramiento de infraestructura 4 20%

20 100%

Grafico 7 Ventajas del Convenio IESS

B Rentabilidad

M Credibilidad

[ Confiabilidad

B Posicionamiento

B Mejoramiento de
infraestructura

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

En esta pregunta era de escoger 2 opciones, la mayor parte dicen que
Rentabilidad es la mejor ventaja, que representa es un 45%, con respecto a
Credibilidad y Confiabilidad sélo representa un 10%, por otro lado el 15% opto
por Posicionamiento y finalmente el 20% opind que ayuda a mejorar la
infraestructura de la institucion. Se puede notar que la Rentabilidad e
infraestructura sobresale a las otras opciones, eso quiere decir que el convenio
les ayuda a crecer.
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Pregunta # 4:

¢ Cudles son las desventajas de trabajar en convenio con el IESS?

Tabla 6 Desventajas del Convenio IESS

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
El pago inmediato 9 45%
Trabas en los soportes 6 30%
Desconocimiento del proceso de ellos 3 15%
Falta de comunicacion 2 10%
20 100%

Gréfico 8 Desventajas del Convenio IESS

B El pago inmediato
M Trabas en los soportes
Desconocimiento del

proceso de ellos
M Falta de comunicacién

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Con respecto a las desventajas, también se solicitd a los entrevistados que
marcaran 2 opciones para conocer un poco mas sus opiniones.

Como resultado se obtuvo que el 45% consideran la desventaja primordial el
Pago Inmediato, como segunda opcién se encuentra Trabas en los soportes
gue representa el 30%, en la alternativa de Desconocimiento del Proceso de
ellos es un 15%, y un porcentaje minimo como el 10% sobre la Falta de
Comunicacion.

Asi como les representa rentabilidad, también les representa demora en el
pago. Es decir, antes de conseguir la ventaja pasan por la desventada del
proceso de espera del pago.
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Pregunta # 5:
¢ Tiene departamentos especializados para este tema?

Tabla 7 Existencia de Departamentos sobre Convenio IESS

Frecuencia | Porcentaje
Si 9 90%
No 1 10%
10 100%

Gréfico 9 Resultado de la pregunta # 5

uSj

No

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

De las 10 entrevistas, 9 instituciones si tienen departamentos sobre el tema de
Convenio IESS y 1 institucién contesto que no.

Adicionalmente la pregunta decia que si su respuesta fuera no, favor explicar
¢Por qué?, y en su respuesta supo decir que es porque también tienen
convenios con otros Seguros, y no lo separan sino que trabajan ahi mismo.

Al tener como resultado 9 instituciones que si tienen un departamento dedicado
al 100% en el proceso de liquidacion y entrega de sustentos al IESS, genera
una ventaja porque asi se tendra mercado para instruirlos en mayor

conocimiento sobre el tema.
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Pregunta # 6:

¢Esté capacitado su personal en las areas relacionadas con el convenio
IESS?

Grafico 10 Resultado de la pregunta # 6

0,
30% Si

No
70%

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Si la respuesta es No, enumérelos en orden de importancia ¢Qué tareas
necesitan ayuda?

Tabla 8 Areas del Convenio IESS

Auditoria Médica

Liguidacién de expedientes

Elaboracion de Archivo Plano

Cruce de informacién para emitir Factura

Andlisis previo a la subida de documentos a la web.

Elaborado por Autora

85



Gréfico 11 Tareas en Orden de Importancia

M Auditoria Médica

H Liquidacion de expedientes

= Elaboracion de Archivo
Plano

M Cruce de informacién para
emitir Factura

B Analisis previo a la subida
de documentos a la web.

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

El 30% de los entrevistados consideran que si estan capacitados, pero es
debido a los afios de experiencia en el trabajo, en cambio el 70% no esta
capacitado profundamente y eso demuestra que es ahi donde se va aprovechar

para ofrecerles el servicio de Consultoria y Capacitacion.

En esta misma pregunta se solicitd que enumeraran en orden de importancia
las tareas que requieran ayuda, los entrevistados seleccionaron

mayoritariamente en el siguiente orden:

° Auditoria Médica, obtuvo el 30% de los entrevistados,

° Liquidacién de expedientes, obtuvo el 40%; vy,

° Elaboracion de Archivo Plano, Cruce de informacién para emitir Factura y
Andlisis previo a la subida de documentos a la web, obtuvieron cada uno
el 10% del total de entrevistados.
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Pregunta # 7:

¢ Considera usted que requiere ayuda profesional para mejorar sus

procesos?

Grafico 12 Resultado de la pregunta # 7

0%
B Si

No

100%

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Como se puede observar en el grafico, todas las instituciones entrevistadas
consideran que si requieren de ayuda profesional para mejorar sus procesos,
representando un 100%, esto quiere decir que si tendria aceptacion los

servicios de la consultora para este segmento de mercado.
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Pregunta # 8:

¢, Qué inconvenientes ha encontrado mientras se trabaja en la entrega de
los expedientes de los pacientes? (Marque 1, 2, 3 siendo el 1 el mas
importante)

Sistema informatico

Errores de cargos por los usuarios

Tiempo para ordenar documentos soportes
Objeciones

Mala codificacion segun tarifario

Tiempo que lleva liquidar los expedientes

Grafico 13 Inconvenientes en el proceso.

M Sistema informatico
0% 0% H Errores de cargos por los usuarios
H Tiempo para ordenar documentos
soportes.

B Objeciones

B Mala codificacion segun tarifario

m Tiempo que lleva liquidar los
expedientes

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

En esta pregunta, también se la hizo multiple, se solicit6 marcar los mas
importante, los entrevistados tuvieron preferencia por los siguientes:

°  Tiempo para ordenar documentos soportes (40%)

° Objeciones (30%)

° Tiempo que lleva liquidar los expedientes (30%)
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Pregunta # 9:

¢Actualmente se encuentran al dia en la entrega de los expedientes de los

pacientes atendidos?

Gréfico 14 Resultado de la pregunta # 9

u Si

No

70%

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Segun las versiones de los entrevistados, 7 de ellos no se encuentran dia en la
entrega de los expedientes de los pacientes afiliados atendidos, se le preguntd
por cuanto tiempo de atraso llevan y supieron indicar que es del mes anterior,
debido a los nuevas Disposiones del IESS, ya no pueden atrasarse mas de eso.

Por otro lado, 3 dijeron que si se encontraban al dia.
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Pregunta # 10:

¢ Como calificaria el procedimiento del IESS sobre “Pago a Prestadores

Externos”?

Grafico 15 Calificacién al Proceso del Pago

0% 0%

M Rapido

M Sencillo
 Tedioso
M Accesible

M Lento

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

El analisis estadistico de esta pregunta, muestra que el 50% representado por 5
entrevistados considera que la calificacion del proceso de “Pago a Prestadores
Externos” es tedioso, el 30% que son 3 personas, indicaron que el proceso de
pago es lento, sin embargo otro 20% (2 personas) consideran accesible el
procedimiento del IESS sobre el tema de los Pagos.
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Pregunta # 11:

¢ Tienen comunicacidn constante con autoridades del IESS referente a los

cambios que se puedan dar con sus convenios?

Gréfico 16 Resultado de la pregunta # 11

m Si

50%
No

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

De las empresas entrevistadas se puede decir que el 50% si tienen
comunicaciones con el IESS sobre los cambios que se dan en sus convenios, y
se refrieren a que cuando el IESS les envia comunicado ellos se informan,
mientras que el otro 50% dicen que no, es porque el IESS cambia
constantemente sus procesos y sus maneras de trabajar, porque si para uno es

una cosa, para otra persona es algo diferente.
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Pregunta # 12:

¢Recomendaria a otras instituciones de salud que tengan convenio con el

IESS? Expliqgue su Respuesta

Grafico 17 Resultado de la pregunta # 12

0%

mSi

H No

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Todos los entrevistados, representada en un 100% manifestd6 que “Si”
recomendarian a otras instituciones de salud que tengan convenio con el IESS.
Y se les preguntd las razones por el cual lo recomiendan y sus respuestas
fueron las siguientes: es una ayuda para los pacientes de bajo recursos,
pueden tener posicionamiento en el mercado pero con paciencia, porque hacer
negocio con el IESS es rentable, por la cantidad de pacientes que pueden
atender y aumentar la demanda, aumentaria sus prestigio e infraestructura; vy,

porque a pesar de todo el IESS igual les paga por la atencion médica al afiliado.
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Pregunta # 13:
¢Contrata regularmente servicios de capacitacion para su personal?

Tabla 9 Frecuencia de Capacitacion

Detalle Frecuencia
Siempre 3
Casi siempre 1
A veces 6
Nunca 0
10

Grafico 18 Resultado de la pregunta # 13

0%

W Siempre
m Casi siempre
m A veces

B Nunca

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Segun la entrevista, el 60% de las empresas contratan “a veces servicios” de
capacitacion para su personal, otras lo contratan “siempre” que representa el

30%, mientras que el 10% “casi siempre”.
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Pregunta # 14:

¢, Qué modalidad de capacitacion contrata su empresa regularmente?

Gréafico 19 Resultado de la pregunta # 14

0%
0%

0%

B Seminarios

B Conferencias

W Cursos

H Diplomados

H Maestrias
0%

m Otros.

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

La opinién vertida por los entrevistados es bastante favorable, ya que el 70%
manifesté que contrata cursos de capacitacién, mientras que el 30% hacen
seminarios de capacitacion. Ninguno de ellos se inclind por las otras
alternativas, debido que los seminarios y cursos son los mas factibles. Esta
pregunta se la desarroll6 de manera general e independiente de los temas de

capacitacion que realicen.
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Pregunta # 15:
¢Considera Ud. que la consultoria que reciba una empresa puede
representar una ventaja competitiva en su entorno empresarial? Explique

Su respuesta.

Gréfico 20 Resultado de la pregunta # 15

0%

M Si

H No

Fuente: Entrevista

Elaborado por Autora
En esta pregunta, se obtuvo también respuestas positiva al 100%, y entre las
explicaciones de sus respuestas, fueron las siguientes:
No estaria de mas una asesoria para mejorar el trabajo,
El conocimiento y la experiencia ayudan a dar soluciones,
Se dota de herramientas al personal para ser mejores frente a otras empresas.
“el conocimiento es la fuerza”,
Mejora el proceso de trabajo,
Mayor control en el proceso.
Optimiza los procesos, ayudando a obtener resultados oportunos,
La hace diferente a otras empresas,
Al ser externa, visualiza mejor las teméaticas de solucion; y,

Permite mantener al personal laborando en la empresa.

Como se puede notar en sus respuestas, la mayoria considera bastante el tema

de los procesos, de mejorarlos y darles soluciones.
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Pregunta # 16:

¢ Estaria interesado en recibir el servicio de consultoria de gestion de
procesos sobre este tema?

Grafico 21 Resultado de la pregunta # 16

0%

| Si

[ No

Fuente: Entrevista

Elaborado por Autora

En relacion a la pregunta anterior, se les propone a los entrevistados que si
estarian dispuestos a recibir el servicio de consultoria de gestién de procesos
del convenio IESS, y todos os prestadores externos de salud respondieron que
“Si” les gustaria recibir, representando un 100%, es decir, que todos ellos seran

la demanda a considerar para la venta del servicio de la consultora.
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Pregunta # 17:

¢ Con qué frecuencia le gustaria recibir el servicio?

Gréfico 22 Resultado de la pregunta # 17

B Por mes
B Cada 2 meses
= Cada 3 meses

W Cada 6 meses

Fuente: Entrevista
Elaborado por Autora

Una de las variables que se consider6 para brindar el servicio, fue la frecuencia
gue le gustaria a las clinicas privadas (prestadores externos de salud) recibir el
servicio, se obtuvo que Por mes, solo le gustaria a 1, al igual que por Cada 2
meses, con respecto a la alternativa de Cada 3 meses es donde mayor
porcentaje se tuvo que fue el 50% (5 personas).

Con estas respuestas de frecuencias, se determinard el flujo de ingresos para la

consultora.
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Resumen

Los resultados arrojados en la Investigacion de Mercado, a través de las
entrevistas y la observacion, se concluye en la factibilidad que tiene el proyecto,
permitiendo al desarrollo de la creacion de una empresa consultora sobre la
Gestion de Procesos de los convenios IESS, contando con una alta

aceptabilidad en el segmento de mercado dirigido, en la ciudad de Guayaquil.

Con el tratamiento de datos se ha comprobado que el segmento de mercado
actual (clinicas privadas) se encuentran sub-atendidas y en expansion,
demostrando que las empresas de salud también necesitan obtener ventaja

competitiva con la ayuda de un servicio de consultoria.
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CAPITULO Il

ESTUDIO TECNICO

El presente estudio analiza los aspectos técnicos indispensables para la
creacion de la empresa consultora, y la informacion que se obtenga permitira
detallar la estructura de costos de la infraestructura fisica, equipos, tamafio de

la planta y localizacion.

Objetivos Especificos:

+ Verificar la posibilidad técnica de brindar el servicio de consultoria.
% Analizar la ubicacion, el tamafio, las instalaciones y equipos necesarios
para proveer el servicio.

7

% Facilitar informacion para el desarrollo del estudio financiero.

3.1 Localizacién del Proyecto

Macro localizacion

Se considera el nivel macro de la localizacién de la empresa consultora de
manera general.

Localidad: Ciudad de Guayaquil

Provincia: Guayas

Pais: Ecuador
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Micro localizacién

Direccion: Av. Francisco de Orellana y Justino Cornejo
Sector: Kennedy norte de Guayaquil

Para iniciar las actividades de la empresa consultora se ha seleccionado

una oficina de la Torre B del Edificio World Trade Center Millennium Gallery,

es un edificio que tiene buena presentacion y
corporativas. Ademas se ha escogido este lugar po
una de las avenidas mas importantes de la ciudad de

tiene muchos sitios comerciales de prestigios y

permitiendo la movilidad de los usuarios. El valor mensual que se va a

pagar por arrendamiento es de $700.00 y las medidas

Mapa de Ubicacion

cuenta con oficinas
rque su ubicacion es
Guayagquil, alrededor

es de facil acceso

son de 12 m?x 4 m>.

llustracién 19 Vista Superior Edificio World Trade Center.
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Fuente: Google Maps
Adaptado por Autora
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llustracion 20 Edificio World Trade Center

Fuente: www.wtcguayaquil.net/site/ Fuente: www.andes.info.ec/

3.2 Tamafio de la Empresa

La empresa consultora no requiere de espacios fisicos en gran magnitud
para el servicio de consultoria porque gran parte se desarrollara de manera “in
House”, es decir, que el equipo consultor se trasladara hasta las instalaciones

del cliente. Sélo se tendra un pequefio espacio para la operacion administrativa.
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3.3 Distribucién fisica de las Instalaciones

llustraciéon 21 Plano de distribucién de la Oficina

ASISTENTE
' DE GERENCIA

GERENCIA

COORDINADOR
ADMINISTRATIVO

RECEPCION

O ———
ENTRADA

Elaborado por Autora
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llustraciéon 22 Medidas del Plano de la Oficina
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Elaborado por Autora
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Las &reas en las que estara distribuida la oficina son:

Area de Recepcion: Se encargara de la atencion al cliente y proveedores, se
encuentra junto a la sala de espera y sus medidas seran de 2.6 metros

cuadrados x 3.5 metros cuadrados.

Area Administrativa Financiera: Dispondra de un espacio fisicio de 2 metros
cuadrados x 2.5 metros cuadrados, quedard a lado de la oficina del Gerente, ya
gue ambos deben interactuar permanentemente sobre la provision de recursos
y servicios que se requieran para el cumplimiento de las actividades de la

consultora.

Area de Gerencia: Oficina destinada a las actividades de gerenciamiento de la
consultora, su espacio sera de 2.5 metros cuadrados x 3 metros cuadrados,
junto a esta area se encuentra la Asistente de Gerencia, cuyo espacio es de 1.5

metros cuadrados x 3 metros cuadrados.

Area de consultoria y capacitacion: Sus medidas seran de 1.4 metros
cuadrados x 3.5 metros cuadrados, se encontraran los dos coordinadores,
quienes dispondran de este espacio fisico para realizar la organizaciéon de su
trabajo, coordinando las conferencias con clientes, asistencia de asesoramiento

entre otras actividades.

3.4 Requerimientos fisicos y tecnoldgicos

Para la ejecucion de la empresa consultora, se requerira de instalaciones
de computadoras, red inalambrica de internet, teléfonos y divisiones de oficina

gue permitan facilitar el desplazamiento y comodidad de los trabajadores.
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Tabla 10 Implementacién de oficina

Cantidad Descripcion

(o]

Escritorios

Sillas giratorias

Sillas normales

Sillén de espera

Archivadores

Computadoras

Laptop

Copiadora laser

Teléfonos

W O | R O O k| Ml O

Aires Acondicionados

Adicionalmente la consultora necesitara Activos Intangibles como la
implementacion de un software de operacion y contabilidad interna; la creacion
de una péagina web para que los clientes puedan visitar la consultora y también
despejar dudas; y la constituciéon de la empresa como una Compafiia de
Responsabilidad Limitada.

Disefio de la Pagina web

En la pagina web, aparecera informacién sobre los servicios que quiera
recibir el cliente, ya sea por Consultoria o Capacitacion, adicionalmente también

podran conocer la empresa y el contacto para acercarse a la empresa.
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llustracion 23 Disefio de Pagina web
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PREXTSA —
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Elaborado por Autora
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3.5 Dimensiones del Entorno fisico

Las condiciones del ambiente para el equipo de colaboradores son:

» lluminacién: cada una de las oficinas contara con la iluminacion
adecuada, colocandose lamparas de foco ahorrativo creando un mejor
ambiente para los empleados.

» Calidad del aire: se instalara tres aires acondicionados, manteniendo una
temperatura media.

» La musica: cada integrante de la empresa podra escuchar musica de su
preferencia sin incomodar a sus comparieros.

> El olor: habra un aseo diario para preservar el ambiente agradable.

» La decoracion: estara encargado un disefiador de interiores, creandole a
la consultora un ambiente pulcro, serio, que muestre agrado y confianza

para los clientes.

3.6 Proceso de prestacion de servicios de consultoria y capacitacion

llustracion 24 Proceso del Servicio

CONTACTAR NUEVO CLIENTE ORIENTAR AL CLIENTE CONCRETAR CITA

PREKTSA~ Jo = -/~ ~ [0
!

CONSULTORIA & CAPACITACION

FIRMA DEL CONTRATO DETERMINACION DE LAS ANALISIS DE LA SITUACION,
Y NEGOCIACION

CONCRETAR UN ACUERDO SOLUCIONES Y EXPOSICION PROBLEMAS Y REQUERIMIENTOS
ANTE EL CLIENTE DEL CLIENTE

<1 ~ & \ i<,
W -4 -4

Elaborado por Autora
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3.7 Descripcion del Proceso de Consultoria.

La empresa consultora tiene un primer contacto con el cliente, le expresa el

servicio que ofrece y si el cliente esta interesado se concreta una cita.

En la cita se hace una presentacion preliminar de la empresa y todos sus
servicios que le puedan interesar al cliente y si el cliente acepta, se realiza una
conversacion de mayor confianza sobre el problema que esté pasando la

empresa del cliente y darle brevemente las posibles soluciones.

Al estar de acuerdo, el cliente tomard la decision de desarrollarlo y contratar

el servicio de la consultora permitiendo su participacion.

Una vez firmado el contrato se procede a realizar el servicio de la
consultoria o capacitacion en la empresa del cliente. Se hace un diagnostico
mas a fondo sobre el problema, realizando una investigacion exhaustiva de los
hechos o acciones que lo generen. Con los datos obtenidos, se analizara y
sintetizara los resultados para sacar las conclusiones y proponerle diversas

soluciones.

Se evaluara todas las posibles soluciones, para determinar cuéles seran las
mas convenientes. Se presenta al cliente un plan de accién con estrategias y
metas para que €l tome la decision de implementarla 0 no en su empresa. El
cliente dispone sobre la aplicacion de la propuesta presentada por el consultor
para generar el cambio. Si el cliente la acepta Es necesario que el cliente
autorice la intervencion del consultor en la gestién de la aplicacion y ayude a

todos los miembros de la institucion que estén involucrados en el cambio.
Para terminar el proceso, se desarrollan varias actividades:

1. El cliente y el consultor deben evaluar independientemente el proceso de

consultoria.
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2. El consultor elabora el informe final y el cliente lo aprueba.
3. Concretar el servicio de postventa para descubrir y resolver nuevos

problemas de la empresa.

Al realizar estas actividades, queda terminado el trabajo de consultoria con
mutua satisfaccion, lo que garantizara la ejecucién de servicios a futuro; y es el

momento oportuno para que el consultor se retire

A diferencia del servicio de Capacitacion, el cliente pone de manifiesto sus

necesidades de actualizacion de conocimientos sobre un area de interés.

Se le asigna un asesor, éste a su vez coordina el contenido del programa,
define las técnicas de aprendizaje y el tiempo requerido, si el representante de
la empresa (cliente) acepta el programa recomendado, seguidamente se

elabora el contrato de servicio y se le asigna al capacitador.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

La estructura administrativa proporciona informacion para identificar las
necesidades administrativas que permitird el éxito de la empresa consultora.
Se empieza con la determinacion de los tramites de constitucion, planificacion
estratégica, su estructura organizacional, proceso de reclutamiento y seleccion

de personal.

Objetivos Especificos:

+ Definir la constitucién de la empresa

+« Dar una identidad propia al negocio

« Determinar el organigrama estructural y funcional de la empresa.

+ Disefar un plan estratégico para la consultora

% Realizar el diagnéstico situacional, identificando los factores internos y
externos.

“ Analizar la competencia basada en las cinco fuerzas de Porter.

4.1 Presentacion de la Empresa

La Ley de Consultoria dispone que para este tipo de negocios solo pueda
constituirse como Compafiias en nombre colectivo o Compaiias de

responsabilidad limitada.

Para las sociedades de nombre colectivo, se tiene gque mencionar los

nombres de todos o algunos de los socios y agregando la palabra “y compafiia”
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en su razon social. Pero en las sociedades de responsabilidad limitada se utiliza
una denominacion objetiva y se le agrega las palabras o abreviaturas de

“Compania Limitada”.

Para la constitucion legal, el tipo de empresa que se ha escogido es de
compafia de Responsabilidad Limitada bajo el nombre de Consultora
PREXTSA Cia. Ltda.

Disposiones Generales

Se constituye entre dos o mas personas Yy la responsabilidad de cada uno de

sus miembros esté limitada hasta el monto de sus aportaciones.

De las personas que pueden asociarse

Los socios deberan obtener titulo profesional registrado en un instituto de

educacién superior del pais o del exterior.

Pueden ser socios de la compafia las personas juridicas, compafias

extranjeras, de seguro y de ahorro, a excepcion de los bancos.

Las personas que van a ser socios de la consultora, seran cuatro personas

naturales profesionales.

Del Capital

El Superintendente de Compalfiia es la persona que fija el monto del capital y

divide las aportaciones de los socios para conformarlo.

El capital debe estar suscrito y pagado hasta el 50% de las aportaciones de
cada uno y la diferencia tendra un plazo de 12 meses para contribuirlo desde la

fecha que fue constituida la empresa.
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Las aportaciones de los miembros para conformar el capital pueden ser en
numerarios o en especies (bienes relacionados con la actividad de la

compainia).

El capital con el que iniciara la empresa consultora sera de USD 20,000.00
(veinte mil dolares americanos), divididos en participaciones iguales entre los
socios, esto es $ 20,000.00 /4 da la suma de $ 5,000.00 cada uno.

Derechos, Obligaciones y Responsabilidades de los Socios

Los socios tienen derecho al voto, es decir, a intervenir en las decisiones de la
compainiia y deben participar de los beneficios de la compafia.

Tienen responsabilidad limitada hasta el monto de sus aportaciones.

Estan obligados a pagar la participacion suscrita dentro del plazo establecido.
Cada socio tiene un certificado de aportacién otorgado por la compafia, donde

consta el nimero de aportaciones respectivas.

Administracion

Los administradores y gerentes son nombrados por un periodo de cinco afos

por la junta general de socios.

Los administradores tienen la responsabilidad de la buena marcha y éxito de la

empresa.

La junta general es quien aprueba las cuentas y los balances elaborados por los
administradores o gerentes; y sobre el reparto de utilidades. Ellos deben
reunirse frecuentemente en cualquier fecha que sean convocados, o0 una vez al

ano.
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Los socios también tienen el derecho de administrar o ser gerente de su propia
empresa. La consultoria tendrd cuatro socios y estaran distribuidos en

diferentes areas de la cual seran responsables.

Forma del contrato

El Superintendente de compafiia aprueba la escritura publica de la formacion de
la compafia, ordenara la publicaciébn en uno de los periédicos de mayor
circulacién y a su vez dispondrd la inscripcién de la escritura en el Registro

Mercantil.

La escritura contendra la razén social de la compafiia, el objeto social, la
duracion, el domicilio, el importe del capital social, indicacion de las
participaciones de cada socio, la forma de deliberacion en la Junta General y

las condiciones especiales consideren convenientes establecer.

Objeto Social: Prestacion del servicio de consultoria y capacitacion profesional.

Duracién de la Compaifiia: El plazo de duracion es de 25 afios a partir de la

fecha de inscripcion en el Registro Mercantil.

Representante Legal: En la junta general de socios se decidira quién
representard legalmente a la empresa y sera el responsable de la direccion y

buen desempefio de la misma.

Remuneraciones: Las remuneraciones de los empleados que formaran parte

de la empresa, seran fijadas de acuerdo a sus conocimientos y experiencias.

Si durante el primer afio la empresa genera rentabilidad se podra elevar los

beneficios.

Para la constitucion legal de Consultora PREXTSA Cia. Ltda., a mas de cumplir

con lo, se debe cumplir con otros marcos legales de entidades relacionadas
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con la constitucién y funcionamiento de la compafia, siendo estas las

siguientes:

o Superintendencia de Compaiiias

o Superintendencia de Bancos.

o Registro Mercantil.

o Servicio de Rentas Internas (SRI).

o Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).
o Municipio de Guayaquil

o Benemérito Cuerpo de Bomberos

o Notarias.

o Asociacion de Compaiiias Consultoras del Ecuador.

4.2 Modelo de Negocio

Para facilitar la comprension de las ideas relativas de la Consultora
PREXTSA Cia. Ltda. Se elaborard el modelo de negocio describiendo en 9

bloques los aspectos claves de la empresa.

Esta empresa ofrecera servicios de capacitacion y consultoria de acuerdo a
las necesidades especificas de cada empresa, su primera linea de producto es
sobre la gestibn de procesos, y su segunda linea son: gestion de talento
humano, prevencion de riesgos Y tributaria; teniendo como target principal las
clinicas privadas que mantienen convenios con el IESS denominadas también
prestadores externos de salud, y como segundo segmento son las grandes,

medianas y pequefias empresas del sector industrial, comercial o servicio.
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Tabla 11 Lienzo del Modelo del Negocio

Asociaciones Claves | Actividades Claves Propuesta de Valor Relacg:::t::n 155 segﬂ"::;odz e \
ié ) 6 Qué ayuda ofreces }'
{Quien te ayuca) A (Quéhaces) ( ¥ ) (Cémo te relacionas) | (A quién ayudas L
AN ( -"L'A-,v.{
~ ~

/

2

Metodologias y aporte
de valor a los clientes.
Desarrollar y asignar

Mejorar la practica de la

)

Asistencia personal

Clinicas Privadas

Instituto Ecuatoriano loe talenfos. AcumuBr gestion empresarial de los dedicada (Prestadores Externos
de Seguridad Social e con'ocimientosy clientes através dela | Confianza, honestidad, de Salud del IESS)
P ; " | consultoria y capacitacion transparencia

Entorno proactivo y
participativo.
Recursos Claves , <. Canales
Froveedgres del (Quién eres y qué Soliciones (Como te conocen A i
e 1 y q‘ personalizadas. : ic Y | Pequefias, medianas
tienes) (%) que medios utilizas) | y grandes empresas
del sector comercial,
Arrendamiento de Expertos con . industrial 6 servicio
d S vy Visita directa, contacto
Oficina en el Edificio conocimientos el
World Trade Center especializados
Comprension del
Proveedores Comodidad de problema planteado por el | Online, Personal/emails
(suministros) usuarios. cliente. seguimiento.
Socios Pégina web Ventas y soporte Post
venta
Estructura de Costos (Qué das) \4‘;;,: Fuentes de Ingresos (Qué obtienes)

( /

Creacioén y mantenimiento de la pagina web, Publicidad,
Trabajo de campo, alquiler de local, Teléfono,

~

Ingresos semanales, quincenales o mensuales por los
proyectos de consultoria o capacitacion.
Honorarios por proyectos

Elaborado por Autora
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4.3. Estructura Organizacional de la Empresa

llustracién 25 Organigrama Funcional

lunta General de Socios

Gerente General
(Actuar como Representante

Legal)

Asistente de Gerencia

Coordinador Administrativo Finandero
|Revisar los movimientos contablesy estados
financieros presentandole ala Gerencia )

Coordinador de . .
. Coordinador de Capacitacion

Consultoria

| |

Ingenieria de Procesos
Gestion de Procesos Redisefio y Mejora continua de procesos
Proyecto de certificacion del sistemade gestion IS0 9001
I I
Clima y Cultura Oreanizacional
Gestién de Talento Planificacion Estratégica del Talento Humano
Humano Levantamiento de Perfiles en base a competencias
Coaching
I I
Implantacion Sistemas de Gestion de Sezuridad y Prevencion de
Seguridad y Salud Riesz o= Laborales
Ccupacional Responsabilidad Social empresarial
Ergonomiz y Peicosociologia
I I
Impuesto 2 I3 Rentay alValor Agrezado
Tributacian Aneso transaccional
Procedimientos tributarios

Recepcian

Elaborado por Autora
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llustracién 26 Organigrama Estructural

Junta General de
Socios

Gerente

General

Asistente de
Gerencia

Coordinador
Administrativo

Financiero

[ 1
Coordinador de Coordinador de
Consultoria Capacitacion

Recepcidn

Elaborado por Autora

4.3.1 Manual de Funciones

Junta General de Socios

Funciones:
» Aportar con capital para constituir la empresa
» Nombrar al gerente general
» Conocer la situacion financiera de la consultora
» Tomar decisiones trascendentales
» Vigilar el cumplimiento de las metas

Gerente General

Requisitos:
» Experiencia de 2 afios en cargos similares
» Edad de 30 en adelante
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» Sexo indistinto
» Estudios superiores finalizados en ingenieria comercial o carreras

afines
Reporta a: Junta General de Socios

Funciones y Responsabilidades:
» Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar las actividades de la
consultoria
» Representar legal y juridicamente la empresa consultora
» Decidir respecto de contratar, seleccionar y ubicar el personal
adecuado para el cargo.

» Supervisar al personal

A\ 4

Responder sobre la gestion
» Formular objetivos y planes relacionados con la administracion de los

recursos, que logren el fortalecimiento y desarrollo de la consultora.

Asistente de Gerencia

Requisitos:

» Experiencia de 6 meses como secretaria 0 asistente administrativa
Edad 20 a 35 afios
Sexo femenino

Buenas relaciones interpersonales, organizada, trabajo en equipo

YV V VYV V

Cursando estudios universitarios en carreras administrativas
Reporta a: Gerente General

Funciones y Responsabilidades:
» Redactar cartas, certificados, memorandos y demas documentos de

las distintas areas de la consultora.
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Y

Archivar y controlar la documentacion.

Coordinar la agenda de las actividades que desarrollara el Gerente
General, informarle y recordarle los compromisos a cumplir.

Buscar los proveedores y negociar las mejores condiciones.

Generar cheques de pago a proveedores

Verificar los depoésitos y transferencias en la cuenta bancaria
realizadas por los clientes.

Elaborar la conciliaciéon bancaria

Recepcionista

Requisitos:

>

>
>
>
>

Experiencia de 6 meses en cargos similares
Edad 20 a 30 afios

Sexo femenino

Cursos de atencion al cliente

Que tenga facilidad de palabra, amable y buena presencia

Reporta a: Gerente General

Funciones y Responsabilidades:

>

>
>
>
>

Recibir y atender al cliente

Proporcionar informacion sobre los servicios que ofrece la consultora
Atender llamadas telefonicas

Recibir los insumos de los proveedores.

Realizar las demas funciones solicitadas por el jefe inmediato.
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Coordinador Administrativo Financiero

Requisitos:
» Experiencia comprobada de 3 aflos en cargos similares
» Edad 25 afios en adelante
» Sexo Femenino
» Profesional con titulo de tercer nivel en Contabilidad, Finanzas,

Auditoria o Administracién
Reporta a: Gerente General

Funciones y Responsabilidades:
» Elaborar estados financieros, presupuestos anuales y prondsticos de
efectivo.
» Contabilizar facturas de gastos, compras, servicios profesionales
» Realizar roles de pago y planillas IESS
» Declarar impuestos al SRI y elaborar anexos transaccionales.

Coordinador de Capacitacion

Requisitos:
» Experiencia de 2 afios en manejo de equipos de trabajo.
» Edad 25 a 40 afios
» Sexo: indistinto
» Habilidades de comunicacion, liderazgo, extrovertido
» Egresado o graduado de una carrera comercial o de psicologia
Reporta a: Gerente General

Funciones y Responsabilidades:

» Coordinar y desarrollar los cursos que se dictaran.
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Dar soporte y apoyar a otros departamentos en sus necesidades de
capacitacion.

Definir el calendario de capacitacion y los contenidos en base a las
prioridades de los clientes.

Actualizar la base de datos

Gestionar y verificar la logistica para las capacitaciones.

Otras actividades adicionales.

Coordinador de Consultoria

Requisitos:

>

>
>
>

Experiencia de 2 afios

Edad 30 afios en adelante

Sexo: indistinto

Educacion universitaria en Administracién, Mercadeo, Ingenieria

Industrial o afines.

Reporta a: Gerente General

Funciones y Responsabilidades:

>

Formar equipos de trabajo interdisciplinarios para la elaboracién de
proyectos.

Atender y proporcionar asistencia al cliente

Realizar y participar en el levantamiento de informacién que la
empresa determine.

Dirigir el tramite de la prestacion de servicios de consultoria, en el
area que se requiera.

Dar soporte y seguimiento a la continuidad del servicio a satisfaccion
del cliente.

Presentar los resultados e informes con prontitud.
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Gestion de Procesos

o

Efectuar el levantamiento y evaluacion de los procesos de la empresa del
cliente.

Elaborar el diagnostico de las no conformidades

Ayudar en el mejoramiento de sus procesos manuales y automaticos,
para minimizar errores

Desarrollar el Manual de Procesos para las empresas pioneras en el
mercado

Establecer politicas y objetivos de calidad

Ejecutar auditoria del proceso

Auditar el trabajo realizado por los prestadores externos de salud.

Gestion de Talento Humano

o

Analizar la estructura de la organizacion, la descripcién y especificacion
de puestos.

Realizar trabajo de campo que le permita profundizar el diagndstico
organizacional de las necesidades de capacitacién y el plan de formacién
de los recursos humanos de la empresa y aprobarlo con los
responsables.

Dar asesoramiento adecuado en la administracion de los recursos
humanos en la etapa de incorporacion, desarrollo, integracion y
mantenimiento de la fuerza laboral.

Entrenamiento y capacitacion tales como Motivacion y trabajo en equipo,
entrenamiento en administracion de recursos humanos, instruccion en

teoria Legal Laboral.
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Seguridad y Salud Ocupacional

o

Elaborar la evaluacion de Riesgos

Planificar el plan de prevencion

Orientar a los participantes sobre todo lo que implica seguridad y salud
ocupacional.

Elaborar las fichas médicas de todos los trabajadores y mantenerlas

actualizadas.

Consultoria Tributaria

o

Realizar ingenieria tributaria de las empresas de los clientes

Descripcidn del status tributario de las operaciones de la compafia

Evitar riesgos innecesarios y costos irrecuperables.

Reestructuracion y planificacion de operaciones a fin de disminuir el
impacto tributario

Elaborar los formularios de Declaraciones de impuestos mensuales y
anuales.

Ensefiar a realizar los Anexos transaccionales.

Orientar en el tramite para la Devolucion de Impuestos

Instruir sobre los porcentajes de retencion en la fuente y del IVA

Solidos conocimientos sobre disposiciones normativas y procedimientos

de la administracion tributaria.

4.4 Técnica de reclutamiento, seleccidon y contratacion del personal

Una vez identificadas las funciones de los diferentes puestos de la

organizacion, se procede a iniciar el proceso de seleccion de personal para

ocupar los puestos vacantes, utilizando las técnicas y procedimiento de

reclutamiento, seleccién y contratacién del personal.
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Se hard reclutamiento externo, publicando un anuncio en el periédico
seccion de “Clasificado”, especificando los perfiles requeridos; y a través

de recomendados por los empleados.

Se recopila todas las hojas de vida de las personas interesadas,

seleccionando los candidatos que mas se ajusten al cargo requerido.

Una vez seleccionados, se convocaran a una entrevista para comprobar
sus datos y conocer sus aspectos fisicos e intelectuales (estudios,

formacion, experiencia profesional, vida personal).

De acuerdo al resultado obtenido en la entrevista, se escogen las

personas capaces para el puesto.

Es necesario verificar las capacidades que tiene el trabajador para

ocupar el puesto, realizando pruebas de empleo.

Una vez que se ha decidido por la aceptacion de un candidato, se debe

complementar sus datos y documentos para hacer su ingreso.

Se realizard por escrito el contrato, para unos seran de temporada, ya
gue la actividad de la consultora es periddica y seran llamados a prestar
Sus servicios cada vez que se requiera; y para otros se aplicara contrato

de tiempo fijo.

Adicionalmente, se le hara seguimiento a cada trabajador midiendo su
desempefio en base a las metas asignadas en cada periodo segun las

actividades que realiza la consultora.
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4.5 Esquema del Contrato

Es necesaria la elaboracion de un contrato para no tener problemas en un

futuro entre ambas partes y de esta manera comprometerse mutuamente.

El contrato contendra los siguientes datos:

= Nombre de los involucrados en el contrato: Cliente (nombre de la empresa,
nombre del responsable, direccién, etc.) y Proveedor (nombre de la
consultora)

= Descripcion de lo que realizaran cada uno

» Detalle de todos los servicios que se compromete a realizar la consultoria al
cliente

= Eltiempo de duracion y dedicacion del consultor

» Ubicacion donde los servicios seran realizados (El cliente ofrece las
instalaciones y la consultora el profesional)

» Garantia de los servicios ofrecidos

» El pago a la consultora

» Acuerdo de informacién confidencial

» Firmas de los participantes (Empresa y Consultora)

4.6 Plan estratégico de la empresa consultora (2015-2019)

La planeacion estratégica es un conjunto de actividades y acciones que
realiza la empresa para cumplir con los objetivos que la benefician. Consta de 4
pasos: Definicion de la Mision y Vision de la Empresa, Analisis de la situacion
de la empresa tanto de los factores internos y externos, planteamiento de los
objetivos que serviran como guia para cumplir con la mision y elegir las
estrategias para alcanzar los objetivos, estos son los planes de accién para

cumplir con las metas.
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4.6.1 Misiéon

Brindar un servicio integral eficiente y oportuno a los prestadores externos
de salud, que demandan el servicio de asesoramiento, bajo los principios de

responsabilidad y compromiso con su negocio.

4.6.2 Vision 2019

Convertirse en una empresa lider en el mercado de consultoria a
prestadores externos de salud en la provincia del Guayas, orientados a la

satisfaccion del cliente entregando soluciones de calidad, confiables y seguras.

4.6.3 Valores Corporativos

s Compromiso

« Eficiencia

% Responsabilidad
+ Honestidad

% Satisfaccion

« Trabajo en equipo
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Tabla 12 Plan Estratégico de la Consultora PREXTSA Cia. Ltda.

Objetivos . ‘s Fecha Fecha
L . Estrategias Metas Plan de accidn Tareas . . .
Estratégicos Inicio Fin
Crear el logotipo Ene 2015 Ene 2015
Establecer la imagen Designar un slogan Ene--2015 Ene--2015
corporativa Realizar papeleria corporativa (Tarjetas personales, hojas y
Feb. 2015 Feb. 2015
carpetas membretadas)
Repartir folletos Feb. 2015 Dic. 2015
Participar en Ferias Oct-2015 Oct-2019
Campafias Cufias radiales Mzo0-2015 Dic-2019
publicitarias Publicaciones en periddicos Mz0-2015 Dic-2019
Paginas amarillas Mz0-2015 Dic-2019
Ofrecer con ofertas electrénicas a través de la web. Mz0-2015 Dic-2019
Estar ubicados en directorios electréonicos Mz0-2015 Dic-2019
Disefar un ?Ian Posicionarse en Captacion - Crear una cuenta en Facebook y Twitter Mzo0-2015 Dic-2019
de marketing de los Utilizar la red - - - - - .
el mercado ) . er o g Realizar videoconferencias online a través de Skype Mzo0-2015 Dic-2019
dela local clientes informatica (internet)
Consultora oca potenciales Envio de correos electrénicos masivos Mzo0-2015 Dic-2019
Disefiar la pagina web Mzo0-2015 Dic-2019
Realizar llamadas telefénicas para coordinar citas Mz0-2015 Dic-2019
Visitar a las clinicas que mantienen convenios con el IESS Mz0-2015 Dic-2019
Buscar clientes Visitar empresas conocidas en el mercado Mz0-2015 Dic-2019
Recolectar datos de empresas a través de la web y directorios
L, P Y Mz0-2015 Dic-2019
telefdénicos
Identificar las necesidades reales de los clientes para validar la
. P Mz0-2015 Dic-2019
propuesta del servicio
Fidelizar a los Clientes Desarrollar un programa de lealtad para retener a los clientes Mz0-2015 Dic-2019
Desarrollar programas de relaciones publicas con los clientes fijos Mzo-2015 Dic-2019
Realizar el reclutamiento externo con los requisitos
Contar con Implementar Personal o . q Ene 2015 Dic.2019
personal programas de | plenamente | Fortalecimiento del | establecidos
calificado y adiestramiento | identificado | proceso de seleccién | Analisis y pre-seleccidn de hojas de vida Ene 2015 Dic.2019
comprometido | permanentey con los Realizar entrevista inicial y final Ene 2015 Dic.2019
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motivacion objetivos Verificacion de Referencias Ene 2015 Dic.2019
dela Desarrollar pruebas de actitud y personalidad Ene 2015 Dic.2019
empresa Instruir directamente sobre el puesto Ene 2015 Dic.2019
Capacitacion Realizar talleres intensivos de capacitacién con la ayuda de
P . P ¥ Ene 2015 Dic.2019
profesional expertos externos
ermanente Enviar al personal a talleres o cursos que se desarrollen en
P P . q Ene 2015 Dic.2019
otras organizaciones
Comisiones por consolidar mayor nimero de empresas Ene 2015 Dic.2019
Bonificacion al mejor empleado Ene 2015 Dic.2019
. Recompensar en la remuneracion Ene 2015 Dic.2019
Incentivos al personal - - -
Organizar cenas de la empresa para crear un buen ambiente Ene 2015 Dic.2019
Flexibilidad de horarios y vacaciones Ene 2015 Dic.2019
Reconocimientos de su trabajado por los logros alcanzados Ene 2015 Dic.2019
Alianza de cooperacidn con el IESS para recibir informacion
P . P Ene 2015 Dic.2019
gue nos asegure dar el Servicio
Realizar convenios | |gentificar otras compafifas que sean similares Ene 2015 Dic.2019
estratégicos que - .
: Establecer alianzas para combinar recursos (humanos, )
permitan fortalecer | .. . . Ene 2015 Dic.2019
o financiero, tecnoldgico)
los servicios de la c inf — bre el r " e o1s D201
consultora. ompartir informacién sobre el mercado y clientes ne ic.
Ofrecer productos combinados o como complemento del uno )
Ene 2015 Dic. 2019
Aumentar el |Incrementar y el otro.
Buscar fuentes L - - -
de ingresos rendimiento de | el volumen La primera consulta es gratis Ene 2015 Dic. 2019
la empresa de ventas Paquetes Ofrecer 20 % de descuento en la segunda consultoria Ene 2015 Dic. 2019
romocional | Otorgar descuentos a clientes por cada referido, una vez que
pro O_C_O ales de los 'g P ! q Ene 2015 Dic.2019
servicios para los se cierre contrato
clientes. Realizar el servicio post-venta Ene 2015 Dic.2019
Ampliar lineas de servicio Ene 2015 Dic.2019
Consolidar a clientesde | Visjtas permanentes para detectar clientes. Ene 2015 Dic.2019
otras provincias sobre los Reali imient b A it | iciod
servicios de capacitacion y | Re@1iZar seguimiento para saber si necesitan el serviciodeuna | . . Dic.2019

consultoria.

consultora.

Elaborado por Autora
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4.7 Analisis situacional de la Empresa Consultora

La herramienta que se utiliza para analizar la situacion de la empresa
Consultora PREXTSA Cia. Ltda., es el analisis FODA, que permite identificar
sus factores internos como Fortalezas y Debilidades; y sus factores externos

gue son las Oportunidades y Amenazas.

llustraciéon 27 Andlisis FODA

INTERNOS

IDENTIFICAR LAS

IDENTIFICAR L,’\;\

IDENTIFICAR LAS
OPORTUNIDADES

FORTALEZAS | DEBILIDADES
F-0 D O
MAX - MAX MIN - MAX

Estrategias que utilizan
las FORTALEZAS para
MAXIMIZARIas
OPORTUNIDADES

Estrategias que MINIWIZ
las DEBILIDADES
aprovechando las
OPORTUNIDADES

IDENTIFICAR LAS

AIMIENAZAS

-

F-— 2
|
MAX - MIN

Estrategias que utilizan las
FORTALEZAS para
AINIMIZAR las / '

DA

MIN - MIN

Estrategiasque WMININMIZAN
las DEBILIDADES evitando

las Amenazas. /

KR~

J“',)
S ]

Fuente: http://estrategiasypoliticas.blogspot.com/

4.7.1 Matriz FODA

Fortalezas

+ Personal calificado y comprometido en la entrega del servicio.

% Atencién personalizada
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% Amplio conocimiento del mercado

+ Ubicacion geogréfica favorable: Edificio World Trade Center

Oportunidades

% Innovadores en este servicio

+ Existe una creciente demanda insatisfecha del sector de salud

% Leyes que favorecen el crecimiento de los establecimientos de salud
privados.

% Reglamento (Resolucién 317 IESS) que los prestadores externos se
rigen para el pago por el servicio concedido a los afiliados del IESS.

% Ley de consultoria que ampara la constituciéon de la compafiia.

Debilidades

% Ser nuevos en el mercado

Amenazas

+ Creacion de nuevas empresas con la misma actividad
% Constantes cambios y decisiones del gobierno sobre politicas

relacionadas con los prestadores externos de salud.
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4.8 Estrategias del FODA

FO DO

FA DA

Estrategia FO (Fortalezas - Oportunidades)

Desarrollar nuevos servicios basandose a las necesidades de los prestadores
externos de salud del IESS y adicionalmente los otros tipos de empresas que
también lo requieran; capacitar al recurso humano para que ellos tengan un

excelente nivel profesional.

Estrategia DO (Debilidades - Oportunidades)
Realizar una evaluacién trimestral para medir el grado de satisfaccion de los
clientes actuales sobre los servicios recibidos por parte de la consultora.

Estrategia FA (Fortalezas - Amenazas)
Fidelizar a los prestadores externos de salud por medio del servicio brindado,
disefiar la marca de la consultora para impactar positivamente a los futuros

clientes.

Estrategia DA (Debilidades - Amenazas)
Implementar el servicio de la consultoria a los prestadores externos de salud de
otras provincias y promocionar personalmente los beneficios que obtendrian al

contratar el servicio.
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4.9 Matriz de las 5 Fuerzas Competitivas

El analisis de las 5 fuerzas de Porter ayudara a determinar las estrategias a
largo plazo sobre los competidores, los clientes, proveedores, productos

sustitutos y los nuevos competidores.

llustracion 28 Aplicaciéon del Modelo de Porter

- . ™
Amenaza de nuevos competldores |

(Fidelizacion de clientes, diferenciacién del

producto)
Nuevos competidores principales, es bajo

Nuevos competidores secundarios, es alto

—~— — -

~ ~ — ~ e —
Poder de negociacién de los | / - \ Poder ile nelgocmaon de
proveedores: Rivalidad entre los .‘ os clientes

/

competxdores existentes .".‘ Clientes principales, es

bajo

Los expertos: Alto

) . Clientes principales, es baja
De arrendamiento: Ba]o

Clientes secundarios, es

alto

i i Clientes secundarios, es alta
De materiales: Bajo |

Amenzaza de productos sustitutos
Clientes principales, es bajo

Clientes secundarios, es alto

Amenaza de Ingreso de nuevos competidores (Barreras de entrada)

El nimero de empresas consultoras en el Ecuador es muy elevado, debido a la
facilidad de constitucion por la “Ley de Consultoria”. Por lo tanto la entrada de
nuevos competidores dentro de la rama de consultoria es alta, pero dependera
de la originalidad y confianza que se genere dentro de los clientes.

No se conoce los nuevos entrantes que quieran atender al mercado de clinicas

privadas de Guayaquil con convenios IESS, por lo que se puede crear barreras
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de entrada “mecanismos de defensa” u obstaculos que le dificulten el ingreso al
mercado. Tales barreras seran diferenciacién del producto, fidelizacion de los

clientes, la experiencia, localizacion favorable y expertos especificos.

Nuevos competidores principales, es bajo

Nuevos competidores secundarios, es alto

Poder de Negociacion de los Clientes

Los clientes de la consultora, seran las clinicas privadas que mantienen
convenios con el IESS; y las grandes, medianas y pequefias empresas de
cualquier sector.

Si se suben los precios del servicio, los clientes van a acudir a otra empresa
consultora, pero para las clinicas privadas con convenio IESS s6lo presionarian
los precios a su favor, debido a que no existe en el mercado otra empresa que

les brinde los mismos servicios directamente.

Clientes principales, es bajo
Clientes secundarios, es alto

Poder de Negociacion con Proveedores
Los proveedores condicionan la empresa elevando los precios o disminuyendo
las cantidades ofertadas de todo lo necesario para ofrecer el servicio.

La consultora clasifica a sus proveedores en tres tipos:

1. Son los proveedores del conocimiento, los cuales se los obtiene cuando
haya un proyecto de capacitacion o consultoria, aqui el poder de
negociacion es Alto, porgue de ellos también depende que la consultora

genere impactos significativos;
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2. El proveedor que alquila la oficina e instalaciones para poner en marcha
la empresa, aqui el poder de negociacién es Baja porque existen otros
sectores estratégicos para ubicar a la empresa.

3. Los proveedores de materiales para las sesiones de desarrollo (agendas,
papelerias, boligrafos, folder, etc.) y folleteria para la consultora. Debido
a gque existen una variada y amplia oferta sobre estos productos, el poder

de negociacion de estos proveedores es Baja.

Rivalidad entre los competidores existentes

Rivalidad es cuando todas las empresas estan ahi y prestan el mismo servicio.
Para los clientes principales, no existen competidores donde su mercado
objetivo sean los prestadores externos de salud, puesto que es un mercado
desatendido, por lo tanto, en este sector la rivalidad es Baja.

Para los clientes secundarios, el nivel de rivalidad es muy Alto pues los
competidores que brindan servicios en todas las ramas de una empresa son

muy numerosos.

Amenaza de Productos/Servicios Sustitutivos (Barreras de salida)

Son alternativas de productos o servicios que resuelven el mismo problema, o
cubren la mismas necesidades generalmente con un costo menor cambiando el
mercado radicalmente y sustituyendo los servicios existentes.

Los clientes principales no tienen productos o servicios sustitutos, porgue no
hay otra empresa que compita directamente ofreciendo los mismos servicios
gue puedan ser sustituidos. Entonces el grado de sustitucion es Bajo.

Los productos sustitutos de los clientes secundarios son las otras consultoras o
los nuevos profesionales que ofrecen los servicios de consultoria y
asesoramiento en distintas areas con precios muchos mas bajos y su grado de

sustitucion el Alto.
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4.10 Plan Operativo de Marketing

El plan de marketing es un documento de acciones necesarias donde se

detalla los propositos del empresario sobre el proyecto para alcanzarlos.

El objetivo es dar a conocer los servicios que ofrecera la empresa
Consultora PREXTSA Cia. Ltda. a los prestadores externos de salud, con la

finalidad de ubicar la marca en la mente de los clientes.

4.10.1 Marketing Mix.

Son las herramientas que utiliza la empresa para cumplir los objetivos y

definir las estrategias del marketing, también es conocida como las “4P”.

Producto Precio

Plaza Promocién

Producto

El servicio que prestara la Consultora PREXTSA Cia. Ltda., es de Capacitacion
y Asesoria sobre la Gestidbn de Procesos para las clinicas privadas que
mantienen convenios con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social en la

ciudad de Guayaquil y para ello se ofrecera los siguientes servicios:

a) Capacitacion personalizada en temas relacionados con la efectividad de

las clinicas privadas segun sus requerimientos en Auditoria Médica,
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acciones correctivas, acciones preventivas o de mejora en sus diversos
departamentos, entre otras.

b) Asesoramiento sobre la gestion de procesos para ayudarles a tener las
herramientas necesarias y solucién de sus problemas.

c) Preauditoria realizada por personal experto en el tema de entrega de
expedientes de los pacientes al IESS, para de esta manera garantizar
excelentes resultados.

d) Consultas virtuales sobre preguntas, dudas o aclaraciones que no hayan

quedado comprendidas en la capacitacion.

Para los clientes secundarios que son las grandes, medianas y pequefias

empresas de cualquier sector, los productos seran los siguientes:

Gestidn de Procesos

° Ingenieria de Procesos
° Redisefio y Mejora continua de procesos

° Proyecto de certificacion del sistema de gestién 1ISO 9001

Gestion de Talento Humano

° Climay Cultura Organizacional
° Planificacién Estratégica del Talento Humano
° Levantamiento de Perfiles en base a competencias

° Coaching

Gestion de prevencion de riesgos

° Implantacion Sistemas de Gestion de Seguridad y Prevencion de
Riesgos Laborales

° Responsabilidad Social empresarial
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° Ergonomiay Psicosociologia

Gestion Tributaria

° Impuesto a la Renta y al Valor Agregado
° Anexo transaccional

°  Procedimientos tributarios

Precio

Los precios se fijaran dependiendo del grado de complejidad y también del
presupuesto que el cliente disponga para la contratacion del servicio de
consultoria 6 capacitacion, como la empresa estd en plena etapa de
lanzamiento, los precios seran bajos y conforme pase el tiempo se los va
subiendo bajo estudio previos.

Para estimar los ingresos, se les asignara precios base para cada linea.

En la linea 1, que son para los prestadores externos, se les dedicara solamente
35 horas presenciales a la semana a un precio de $ 110.00 por hora, es decir,
que el paquete es semanal por $ 3.850, adicionalmente se le ofrecera 5 horas

virtuales para que puedan despejar dudas.

Tabla 13 Precio Clinicas Privadas

Precio por Hora S 110.00
Horas semanales 35
S 3,850.00

Elaborado por Autora

En la linea 2, que son para las demas empresas que requieran de los servicios,

se les fijara precio por contrato.
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Tabla 14 Precio por Contrato Segunda Linea

Precios Base por Contrato

Servicios Pequefias Medianas Grandes
Gestion de Procesos S 50.00 S  800.00 S 2,500.00
Gestién de Talento Humano S 50.00 S 700.00 S 1,800.00
Seguridad y Salud Ocupacional S 60.00 S  650.00 S 1,100.00
Consultoria Tributaria S 45.00 S 70.00 $ 100.00

Elaborado por Autora

Para los servicios de Capacitacion, se establece una duracion de 8 horas por

$ 160.00.
Tabla 15 Precio Curso de Capacitacion
Capacitacion
Programa Duracién Precio Total
Cursos de Capacitacion 8 horas S 160.00
Elaborado por Autora
Plaza

La empresa consultora estara ubicada en una oficina del norte de la ciudad de

Guayaquil, siendo accesible para poner el servicio a disposicion del mercado

objetivo; y para que el servicio llegue en el lugar, momento y condiciones

adecuadas.

Como canal de comercializacion para ofrecer los servicios que tendra la

empresa sera la visita directa y el contacto telefonico con los prestadores

externos de salud, también se implementara una pagina web para que los

clientes conozcan las diferentes ofertas.
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Facilitando el acceso del servicio para evitar el traslado de la documentacion

que se requiera, se les solicitard y recopilara en la misma clinica (cliente).

Promocion

La empresa Consultora PREXTSA Cia. Ltda., con la finalidad de acercarse a los
prestadores externos de salud y posicionarse en ese mercado, realizara
anuncios en tripticos, visitas personalizadas y correos electronicos dirigidos a

los posibles clientes (clinicas privadas).

Cuando los clientes requieran de la prestacion del servicio de consultoria,

también se pondra en marcha estrategias como:

° La primera consulta es gratis.

° Enla segunda consulta se le realizard un 20% de descuento.

° Dedicarle un 10% de horas adicionales sobre las horas contratados por
capacitacion.

° Ofrecer 10% descuentos a los clientes por cada “referido”.

° Realizar seguimiento al proceso post-venta de los servicios
telefonicamente o en sitios de atencion que se prestd el servicio de

acuerdo al proceso.

Al realizar estas promociones, la consultora irA ganando poco a poco una
ventaja competitiva permitiéndola crecer en el mercado hasta que la
competencia no la pueda alcanzar. Lo mas esencial es que se estara pendiente
del cliente antes, durante y después de haber brindado el servicio, de esta

manera poder estar atento y dar soporte nuevamente.
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Publicidad

Para llegar a los clientes, es muy importante tener una imagen como empresa y
a su vez promocionarla por los diferentes medios, ya sean en folletos, hojas

volantes, tarjetas de presentacion, entre otros.

llustracién 29 Logo de la empresa Consultora

PREXTSA

CONSULTORIA & CAPACITACION

Elaborado por Autora

llustracién 30 Tarjeta de Presentacion

* Consultoria convenios [ESS

* Consultoria de Tributacion
P ng s A * Gestion de Procesos y talento humano
CONSULTORIA & CAPACITACION * Seguridad y Salud Ocupacional
Soluciones » Innovadoras * Integrales

Ing. Génesis Macias C.
GERENTE GENERAL

] TS 3245678 « Cels.: 0995623486
ws Av. Francisco de Orellana < ywww.prextsa.com

Edif. World Trade Center s
Torre B piso 2 Ofic. 420 i prextsa(@gye.satnet.net

Elaborado por Autora
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llustracion 31 Disefio Hoja Volante

Preparate para incrementar tus utilidades
y sorprender con los resultados.

\  Consultoria Tributaria
P EKTSA  Gestion de Procesos y talento humano

CONSULTORIA & cApACTACION * 2eguridad y Salud Ocupacional

v Av. Francisco de Orellana y Justino

> Web: www.prextsa.com & N Edif;World Trade Center Torre B pi

email: prméa@@r:e;samélnq aF 3 Teléfono: 3245678
TN | W [ ESSEEN

Cels.; 0995623486 - 099236598

Elaborado por Autora
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llustracién 32 Folleto para Clinicas Privadas (Portada)

vy Av. Francisco de Orellana y Justino Cornejo
Edif. World Trade Center Torre B piso 2 Ofic. 420
= Teléfono: 3245678
" Cels.: 0995623486 - 099236598
v Web: www.prextsa.com
email: prextsa@gye.satnet.net

)

Prepérate para incrementar
tus utilidades

y sorprender
con los resultados.

PRENTSA

CONSULTORIA & CAPACITACION
Soluciones * Innovadoras * Integrales

e Consultoria convenios IESS

> & e Consultoria
Tributaria

* Gestion de Procesos ‘(—
y talento humano >

llustraciéon 33 Folleto para Clinicas Privadas (Interior)

Nuestra compania asesora, ofrece consul-
toria a empresas prestadores externos IESS.

Nuestros  profesionales  realizan  una
formacion continua y especializada.

Capacitacion personalizada en temas rela-
cionados con la efectividad de las clinicas
privadas seguin sus requerimientos en Audi-
toria Médica, acciones correctivas, acciones
preventivas o de mejora en sus diversos
departamentos, entre otras.

Asesoramiento sobre la gestion de pro-
cesos para ayudarles a tener las
herramientas necesarias y soluciéon de sus
problemas.

Preauditoria realizada por personal experto
en el tema de entrega de expedientes de
los pacientes al IESS, para de esta manera
garantizar excelentes resultados.

Consultas virtuales sobre preguntas,
dudas o aclaraciones que no hayan que-
dado comprendidas en la capacitacién.

También ofrecemos consultoria de
tributacion, Gestion de Procesos y Talento
Humano

Respaldados por personal con amplia
experiencia en el area administrativa.




llustracion 34 Disefio Hoja Membretadas

PRENTSA

CONSULTORIA & CAPACITACION
Soluciones » Innovadoras * Integrales

Cels.: 0995623486 - 099236598 7= ¥ Av. Francisco de Orellana y Justino Cornejo
Web: www.prextsa.com  Edif. World Trade Center Torre B piso 2 Ofic. 420

email: prextsa@gye.satnet.net M & Teléfono: 3245678
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CAPITULO V

ASPECTOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS

El presente estudio pretende demostrar econémica y financieramente los
recursos necesarios para iniciar las operaciones de la consultora, a través de
las inversiones, los ingresos, los costos y la evaluacion de la inversiéon

respectiva que permita determinar la viabilidad del mismo.

Objetivos de Estudio

% Realizar el Plan de Inversion
« Elaborar los Estados de Resultados y Balance General.
% Estimar los Ingresos y Egresos de los primeros cinco afos.

+ Analizar la viabilidad financiera de la creacién de la Empresa.

5.1 Plan de Inversion

La inversion para empezar la operacion de la Consultora PREXTA Cia.
Ltda., se encuentra dividido en activos tangibles, intangibles y capital de trabajo;
alcanzando un monto de $ 35,000.00.
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Tabla 16 Plan de Inversion

PLAN DE INVERSION
ACTIVO CORRIENTE
Caja - Banco 20.000,00
Total Activo Corriente $§ 20.000,00
ACTIVOS FlIOS
Muebles y Enseres 3.626,00
Equipos de Computacion 4.000,00
Equipos de Oficina 2.300,00
Adecuacion de Oficina 625,00
Total Activos Fijos $ 10.551,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion 1.300,00
Investigacion y estudios previos 100,00
Basic Software 1.000,00
Web Site 350,00
Licencia de Windows 119,00
Total Activos Diferidos § 2.869,00
OTROS ACTIVOS
Depdsitos en Garantia 1.400,00
Cuota Ordinaria 180,00
Total Otros Activos $ 1.580,00
TOTAL DE ACTIVOS § 35.000,00

Elaborado por Autora

5.1.1 Fuentes de Financiamiento

La inversion inicial para poner en funcionamiento el proyecto es por un valor
de $ 35,000.00, del cual se cuenta con las aportaciones de los socios de
$20,000.00, correspondiente al 57.1% del total de la inversién; y para completar
la suma de la inversion requerida, se ha considerado financiar por medio de un
préstamo al Banco Nacional de Fomento, por la cantidad de $ 15,000.00 como
lo muestra en la Tabla de Amortizacion, con una tasa de interés activa

referencial producto empresarial del 9.68%>*. Financiandolo a un plazo de cinco

34 Banco Nacional de Fomento (2014). Tasas del Banco Central. Obtenido de:
https://www.bnf.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=53&Itemid=90&lang=es
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afos, con pagos mensuales de $ 316.35, representando a su vez el 42.9%. (Ver

Anexo 6)

Tabla 17 Estructura de Inversion

FINANCIAMIENTO
Detalle Valor %
Capital Propio 20.000,00 57,1%
Financiamiento 15.000,00 42.,9%
Total S 35.000,00 100%

Elaborado por Autora

5.1.2 Inversiones Fijas

La inversion fija son todos los recursos necesarios para el funcionamiento
de la Consultora PREXTSA Cia. Ltda., son de propiedad de la empresa, estan

sujetos a la respectiva depreciacion y a cumplir con sus actividades.

Tabla 18 Inversion Activos Fijos

Activos Fijos Tangibles
Muebles y Enseres 3.626,00
Equipos de Computacion 4.000,00
Equipos de Oficina 2.300,00
Adecuaciones de Oficina 625,00
Total Activos Fijos Tangibles 10.551,00

Elaborado por Autora

5.1.2.1 Muebles y Enseres

Es necesario invertir en mobiliarios para la empresa, que seran utilizados
por el personal para brindar servicio de buena calidad. Los mismos que se

detallan a continuacion:
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Tabla 19 Muebles y Enseres

Muebles vy Enseres

Descripcién Cantidad Precio Total
Escritorios [+] 210,00 1.260,00
Sillas giratorias 6 65,00 390,00
Sillas normales 4 30,00 120,00
Sillén de Espera 1 101,00 101,00
Archivadores de Madera 2 125,00 250,00
Archivadores Aereos 5 95,00 475,00
Split 1 1.030,00 1.030,00
Total Muebles y Enseres 5 3.626,00

Elaborado por Autora

5.1.2.2 Equipos de Computacion.

Los equipos de cdmputo son importantes para las actividades de la
empresa y seran de gran ayuda, se requiere una computadora para cada
integrante de la empresa y adicionalmente una portatil para poder movilizar

informacion que son netamente de la empresa.

Tabla 20 Equipos de Computacion

Equipos de Computacion
Descripcion Cantidad | Precio Total
Computadoras PC b 530,00 3.300,00
(Computadora Portatil 1 700,00 700,00
Total Equipos de Computacion §  4,000,00

Elaborado por Autora

5.1.2.3 Equipos de Oficina

Es necesario el equipamiento para llevar a cabo las tareas de la empresa.

Tabla 21 Equipos de Oficina

Equipos de Oficina
Teléfonos de Oficina 6 90,00 540,00
Impresora Copiadora Escaner Laser 1 1.650,00 1.650,00
Calculadoras 4 15,00 60,00
Dispensador de Agua 1 50,00 50,00
Total Redes y Equipo de Oficina § 230000

Elaborado por Autora
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5.1.2.4 Adecuaciones de Oficina

Considerando que es un proyecto donde el servicio de consultoria y
capacitaciéon se desarrollara “in house”, es decir, en las instalaciones de los
clientes; se ha tomado en cuenta adecuar la oficina solo lo necesario para el
desarrollo de la coordinacion de los mismos. Por lo tanto se necesitard el
arrendamiento de una oficina.

Tabla 22 Adecuaciones de Oficina
Adecuacion de Instalaciones 1 500,00 500,00

Instalaciones telefonicas 1 45,00 4500
Infraestructura de Redes y Cableado |~ 1 80,00 80,00
Total Adecuaciones de Oficina § 62500

Elaborado por Autora

5.1.3. Inversiones Diferidas

Son las inversiones que se pagan con anterioridad para poder iniciar las
operaciones de la Consultora PREXTSA. Cia. Ltda., las cuales no tienen
desgaste fisico. Se refiere a los siguientes activos Intangibles: Constitucién de
la empresa (Patente Municipal, Registro en la Superintendencia de Compaifias,
inscripcion en la Asociacién de Compafiias Consultoras del Ecuador, Registro
de logo, entre otros), estudios realizados para la puesta en marcha del

proyecto, desarrollo del Software a utilizar y disefio de la pagina web.

Tabla 23 Activos Diferidos

Presupuesto de Inversion en Activos Diferidos
Descripcion Valor
Constitucion de la Empresa 1.300,00
Investigacion y estudios previos 100,00
Basic Software 1.000,00
Web Site 350,00
Licencia de Windows 119,00
Total de Activos Diferidos S 2.869,00

Elaborado por Autora
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5.1.4. Capital de Trabajo

El capital de trabajo representa el dinero adicional que necesita la
consultora para desarrollar las actividades, asegurando su abastecimiento y
subsistencia hasta que obtenga los primeros ingresos; para esto se establece el

capital de trabajo por los primeros 3 meses.
Los rubros que intervienen son:

» Gastos Administrativos: Son todos los gastos que estan relacionados

directamente con la administracién general de la consultora.

» Gastos de Ventas: Para poner en marcha la consultora se realizara
publicidad para promocionarla a través de hojas volantes, folletos,

publicaciones en periédico y uso de la web.

» Gastos Financieros: Son los intereses generados por el préstamo (costo

del capital financiado).

Tabla 24 Capital de Trabajo

Capital de Trabajo (3 meses)
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos + Beneficios 15.121,24
Arriendo de Oficina 2.100,00
Suministros de Oficina 784,00
Servicios Basicos 285,00
Servicio de Internet 69,00
Suministros de Limpieza 45,00
Cuota Afiliacion 90,00
GASTOS DE VENTAS
Publicidad 1.147,50
GASTOS FINANCIEROS
Intereses de Préstamo 358,26
Total de Trabajo $20.000,00

Elaborado por Autora
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5.2 Presupuesto de Ingresos

La proyeccion de ingresos que obtendra la Consultora PREXTSA Cia. Ltda.,
por concepto de ventas, se la realiza basandose en la investigacion del
segmento de mercado. Se establece la base minima de 10 prestadores
externos durante el primer afio, considerdndose que cada cliente puede utilizar
uno 0 Mas servicios que la empresa oferta de acuerdo a sus necesidades; se
estimara una aproximacion del precio de venta para cada producto a lo largo de
los proximos cinco afios. La proyeccion de los precios se ha realizado con
incremento por la Tasa de inflacion anual (Julio 2013 — Julio 2014): 4.11%. y la
tasa de crecimiento del 10% anual.

La consultora tendra dos lineas de servicio para diferentes mercados, una
dirigida para los prestadores externos de salud (clinicas privadas) y la segunda
linea que son los servicios de Capacitacion y Consultoria en Gestion de
Procesos, Recursos Humanos, Seguridad Ocupacional y Tributaria, para otros

tipos de empresas.

5.2.1 Célculo de Ingresos

El célculo del ingreso de la consultora durante el primer afo, esta enfocada
a los prestadores externos de salud y se elabor6 considerando la aceptacion del
servicio y la frecuencia que lo requieran, manteniendo un precio por hora de $
110.00 por 35 horas a la semana, dado que es un servicio nuevo, no se tiene
caracteristicas competitivas de mercado. Como complemento, en la segunda
linea del servicio se consider6 obtener pocos clientes y sus precios estan

fijados por contrato.
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Tabla 25 Proyeccién de Ingresos

Tasa de Crecimiento Anual 10%
Tasa de Inflacién Anual 4,11%
Proyeccion de Ingresos de los Servicios que ofrece la Consultora
Afio 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4 Afio 5
Precio Precio Precio Precio
Servicio . Ingreso Total Precio Estimado | Ingreso Total Estimado | Ingreso Total Estimado | Ingreso Total Estimado | Ingreso Total
Cant.| Estimado por . Cant. " Cant. " Cant. N Cant. .
Ano 1 por Contrato Afio 2 por Afio 3 per Anc 4 per Ano 5
Contrato
Contrato Contrato Contrato

Consultoria a
Prestad 27 1% 3.850,00 | $  103.950,00 | 30 4.008,24 120.247,05| 33 4.172,97 137.708,12 | 36 | 434448 156.401,38| 40 4.523,04 | 180.921,64

restadores
Consulterfa o o
Gestién do 13 250000 | $  32.500,00| 14 2.602,75 36.43850 | 15 | 2.709,72| 4064585 17 | 2.821,09| 47.95857| 19 | 2.937,04| 55.803,75
Gestién de
R 16 1.800,00 | § 28.800,00( 18 1.873,98 33.731,64 | 20 1.951,00 38.020,01( 22 | 2.031,19 4468611 24 211467 50.752,04

ecursos
Consultoria
. dad 17 1.100,00 | $ 18.700,00( 19 114521 2175899 | 21 1.192,28 25.037,84 | 23 | 1.241,28 28.549,46( 25 1.292,30 3230744

egurida
Consultorfa 18 100,00 | $ 1.800,00| 20 104,11 2.082,20| 22 108,39 238456 24 112,84 270825 26 117,48 3.054,52
Capacitacion 24 150,00 | § 3.600,00( 26 156,17 4.060,29 [ 29 162,58 471492 32 169,27 541650 35 176,22 6.167,78

TOTAL 115 $  189.350,00 | 127 $ 218.318,67 | 140 $ 249.511,30 | 154 $285.720,26 | 169 $329.007,17

Elaborado por Autora

5.3 Presupuesto de Egresos

En el presupuesto de Egresos se detallan los costos y gastos que tendré la
empresa Consultora PREXTSA Cia. Ltda., en un tiempo determinado, para la
prestacion de sus servicios. Esta proyectado con el 4.11% de inflacibn anual

2014 para los siguientes cinco afnos.

5.3.1 Proyeccion de Costos

Se detallan todos los costos directos e indirectos involucrados en la
prestacion del servicio, como son los sueldos del personal operativo, los

honorarios de los asesores y los gastos que ayudaran a ejecutarlo.
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Tabla 26 Proyeccion de Costos Totales del Proyecto

COSTOS PROYECTADOS
DESCRIPCION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos Fijos
Coordinador de Consultoria 9.247,60 10.290,42 10.713,35 11.153,67 11.612,09
Coordinador de Capacitacion 9.247,60 10.290,42 10.713,35 11.153,67 11.612,09
Movilizacidn- Alimentacion 1.920,00 1.998,91 2.081,07 2.166,60 2.255,65
Arriendo de Oficina 8.400,00 8.745,24 9.104,67 9.478,87 9.868,45
Servicio Internet 252,00 262,36 273,14 284,37 296,05
Total Costos Fijos § 20067,20|% 31.587,34|$ 3288558 (% 34.237,18|% 35.6M4,33
Costos Variables
Honorarios Profesionales 80.765,00 93.105,57 106.410,82 121.893,77 140.320,00
Servicio Telefdnico 360,00 374,80 390,20 406,24 422,93
Total Costos Variables § 81125,00|% 93.480,37 |$ 106.801,02 |$§ 122.300,01|% 140.742,94
COSTO TOTAL $ 110.192,20 | $ 125.067,71 | § 139.686,61|$ 156.537,19 | $ 176.387,26
Elaborado por Autora
Tabla 27 Costos Variables de Ventas
Proyeccion de Honorarios de los Servicios que ofrece [a Consultora (Costos)
Afio 1 Afo2 Afio 3 Afod Afo5
Precio Precio Precio Precio Precio
SEI'UiCiD i i T i i
Gt Estimado Ingre?Tmal ot Estimado Ingres:uTutal Gt Estimado IngrEfuTmal ot Estimado IngrEfuTmal ot Estimado Ingres:uTuta\
por Aol par Aiio 2 por Ao 3 par Ao 4 por Niio 5
(ontrato (ontrato (ontrato (ontrato (ontrato
Consultoria a Prestad
PR TSRO 1 7 (s1mm s asmo| | 1ee| cme| 3| vms| sasel B | ome| ews| 0| s me
Externos de Salud
Consultoria Gestion d
Pm”;:mz”a s B | 1oe|s | 8| vy wonw| s | uws| vesw| | ons| nwm| w | wmn| uses
Gestidn de Recursos Humano | 16 80000 |5 1280000) 18 83288 14%18| 2 86711 | 2 902,75 1586043 4 939.85 12556,46
Consuttoria Seguridad
o ‘.ma e 17 500005 B50000( 18 520,55 988045 2 541541 1L3R0B4| 23 | seAl2| L2ATIOR| 5 567411 1468520
Ocupacional
Consultoria Tributacian 18 000(5  T00| 2 4164 LR 2 133 95382 2 51 1083301 26 4% 122181
Capacitacion u o s 1o00m| % | el s B | 7 wue| | wrl| s3] 3| ®w| 32
TOTAL 115 § BO7E500| 127 § 0310597 | 140 § 10641082 | 154 512189377 | 169 $ 140.320,00

Elaborado por Autora
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5.3.2 Proyeccion de Gastos

Los gastos son los valores que se desembolsan por nGmina administrativa,
servicios basicos, gastos generales, de ventas, financieros, Depreciaciones y

Amortizaciones de Activos.

Tabla 28 Proyeccion de Gastos totales del Proyecto

GASTOS PROYECTADOS

DESCRIPCION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gerente General 1541440 17.179,17 17.885,23 18.620,31 19.385,61
Asistente de Gerencia 7.192,00 759417 832273 8.664,79 9.020,91
Coord. Administ. Financiero 10.618,00 11.821,35 12.307,10 1281293 13.339,54
Recepcionista 5.68456 6.310,25 6.569,60 6.839,61 7.120,72
Conserje (Limpieza) 3.080,80 3.401,67 3.54148 3.687,03 3.838,57
Cuota Afiliacion 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Dominio de pagina 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Servicio Basico (Luz ) 780,00 B12,06 B45.43 880,18 916,36
Suministros de Oficina f 242670 252644 2.630,27 273838 2.850,93
Suministros de Limpieza 240,00 249 86 260,13 270,82 28196
Incentivos al Personal 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Imprevistos 400,00 400,00 416,44 433,56 451,37

46.746,46 51.604,86 53.688,42 55.857,61 58.115,96

GASTOS DE VENTAS
Publicidad 4.590,00 477865 4.975,05 5.179,53 5.392,40
GASTOS FINAMCIEROS
Intereses de Préstamo 1.345,15 1.097,07 B23,89 523,06 191,77
OTROS GASTOS
Depreciacion Activo Fijos 148292 148292 148292 148292 148292
Amortizacion Activos Diferidos 573,80 573,80 573,80 573,80 573,80

TOTAL GASTOS § 101.484,79 | § 111.142,17 | & 11523251 | § 119.474,53 ( § 123.872.83

Elaborado por Autora

5.3.2.1 Gastos de Personal

En la siguiente tabla, se presenta la estimacion de gastos de sueldos de

personal administrativo y operativo para el primer afio de trabajo.
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Tabla 29 Gastos de Personal para Primer Afo

Rol de Pagos Rol de Provisiones
Total al Total
Cargos I\::::lgl P2$:;:I Ingresos S::I(:iro S::It:o Vacac. Fo:: ° P‘;':z:l:I Pro:?stizlnes mes Anual
9.45% Reserva | 11,15%

Personal Administrativo
Gerente General 1.100,00 | 103,95 996,05 91,67 28,33 45,83 - 122,65 288,48 1.284,53 | 15.414,40
Asistente de Gerencia 500,00 47,25 452,75 41,67 28,33 20,83 - 55,75 146,58 599,33 7.192,00
Coord. Administ. Financiero 750,00 70,88 679,13 62,50 28,33 31,25 - 83,63 205,71 884,83 10.618,00
Recepcionista 390,00 36,86 353,15 32,50 28,33 16,25 - 43,49 120,57 473,71 5.684,56
Conserje (Limpieza) 200,00 18,90 181,10 16,67 28,33 8,33 - 22,30 75,63 256,73 3.080,80
Personal Operativo
Coordinador de Consultoria 650,00 61,43 588,58 54,17 28,33 27,08 - 72,48 182,06 770,63 9.247,60
Coordinador de Capacitacion 650,00 61,43 588,58 54,17 28,33 27,08 - 72,48 182,06 770,63 9.247,60

Total 4.240,00 | 400,68 |3.839,32 | 353,33 | 198,33 | 176,67 - 472,76 1.201,09 | 5.040,41 | 60.484,96

Elaborado por Autora

Para el segundo afio, se considera el aumento de sueldo en funcion de la tasa
de Inflacion anual 4.11% al afio 2014 y el calculo del Fondo de Reserva, que

como dice la Ley se lo realiza por cada afio completo de trabajo.

Tabla 30 Gastos de Personal para el Segundo Ao

Rol de Pagos Rol de Provisiones
Total al Total
Cargos IVT::.::I PZ??S!ZI Ingresos S:esljo S::It:o Vacac. FO;: ° P?t)::::I Pro-\l;‘i:tizlnes mes Anual
9.45% Reserva | 11,15%

Personal Administrativo
Gerente General 1.145,21 | 108,22 | 1.036,99 | 95,43 28,33 47,72 95,43 127,69 394,61 1.431,60 | 17.179,17
Asistente de Gerencia 520,55 49,19 471,36 43,38 28,33 21,69 43,38 58,04 194,82 666,18 7.994,17
Coord. Administ. Financiero 780,83 73,79 707,04 65,07 28,33 32,53 65,07 87,06 278,07 985,10 11.821,25
Recepcionista 406,03 38,37 367,66 33,84 28,33 16,92 33,84 45,27 158,19 525,85 6.310,25
Conserje (Limpieza) 208,22 19,68 188,54 17,35 28,33 8,68 17,35 23,22 94,93 283,47 3.401,67
Personal Operativo
Coordinador de Consultoria 676,72 63,95 612,77 56,39 28,33 28,20 56,39 75,45 244,77 857,53 10.290,42
Coordinador de Capacitacion 676,72 63,95 612,77 56,39 28,33 28,20 56,39 75,45 244,77 857,53 10.290,42

Total 4.414,26 | 417,15 | 3.997,12 | 367,86 | 198,33 | 183,93 | 367,86 492,19 1.610,16 5.607,28 | 67.287,34

Elaborado por Autora

155



5.3.2.2 Suministros de Oficina

Tabla 31 Suministros de Oficina (4 meses)
Precio Precio
Detalle Cant.| . .
Unitario| Total
Hojas Membretadas 5000 0,05 250,00
Carpetas personales 1000 0,25 250,00
Caja de Resmas de papel 2 28,50 57,00
Caja de Boligrafos 12 5,20 62,40
Caja de Lapiz 10 0,80 8,00
Pizarra acrilica 1 30,00 30,00
Marcadores 10 0,60 6,00
Grapadora 6 2,00 12,00
Perforadora 6 1,50 9,00
Caja de Clips 10 0,35 3,50
Papelera 6 6,00 36,00
Folder 10 2,50 25,00
Sellos 5 12,00 60,00
Total de Suministros de Oficina $ 808,90
Elaborado por Autora
5.3.2.3 Gastos en Arriendos
Tabla 32 Arriendo
Detalle Mensual Anual
Arriendo de Local 700,00 8.400,00
Total 700,00 8.400,00

Elaborado por Autora

5.3.2.4 Gastos de Publicidad

Tabla 33 Publicidad (Anual)

Detalle Cant. Pr.eu.o Precio Total
Unitario

Tarjetas de presentacion 12000 0,04 420,00
Hojas Volantes 12000 0,09 1.080,00
Folletos 12000 0,12 1.440,00
Publicaciones en periddicos 3 450,00 1.350,00
Paginas amarillas 12 15,00 180,00
Guia Telefénica Virtual 12 10,00 120,00
Total Publicidad S 4.590,00

Elaborado por Autora
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5.3.2.5 Gastos de Depreciacién
Se lo considera gastos, porque los activos fijos no son parte directa en la

prestacion del servicio.

Las Depreciaciones son la pérdida de valor 6 el desgaste econdmico del
activo en el transcurso del tiempo; y constituyen un gasto que la empresa debe

asumir y a su vez afectara al resultado final del ejercicio.

Tabla 34 Depreciaciones de Activo Fijo (expresado en US$)

Depreciacion
G ¢ Inversion | Depreciacion| Valor Valora | Vida atil | Depreciacion | Depreciacion
oncepto
. uss % Residual | Depreciar |del Activo Anual Mensual

Muebles y Enseres 3.626,00 10% 362,60 | 3.263,40 10 326,34 27,20
Equipos de Computacién | 4.000,00 33% 1.320,00 | 2.680,00 3 893,33 74,44
Equipos de Oficina 2.300,00 10% 230,00 | 2.070,00 10 207,00 17,25
Adecuacion de Oficina 625,00 10% 62,50 | 562,50 10 56,25 4,69
TOTAL DEPRECIACIONES DE ACTIVO FllO $ 1.482,92 |§ 123,58

Elaborado por Autora

5.3.2.6 Gastos de Amortizaciones

Los activos intangibles, por su naturaleza también se pueden amortizar,
aunque no tenga vida util definida, se debe recuperar la inversién dentro de un

tiempo, por eso se determinara la vida Gtil de cinco afos.

Tabla 35 Amortizaciéon Activos Diferidos

Amortizacidn
Descripcion Valor L, Saldo
Amortizacion

Activos Intangibles 2.869,00 573,80 2.295,20
Afios 5 573,80 1.721,40
573,80 | 1.147,60
573,80 573,80

573,80 -

Elaborado por Autora
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5.4 Estado de Resultados

Conocido también como Estado de Pérdidas y Ganancias, ya que su

objetivo es determinar si el proyecto genera utilidades o pérdidas.

Tabla 36 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
Concepto Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

|I'IglE5l)5

Consultoria a Prestadores Externos de Salud 103.950,00 | 120.247,05 | 137.708,12 | 156.401,38 | 180.921,64
Consultoria Gestian de Procesos 32,500,00 | 36.438,50 | 40.64585 | 47.958,57 | 55.803,75
Gestion de Recursos Humano 28.800,00 33.731,64 39.020,01 44.686,11 50.752,04
Consultoria Seguridad Ocupacional 18.700,00 |  21.758,99 25.037,84 | 2854946 | 3230744
Consultoria Tributacién 180000 |  2.082,20 | 238456 |  2.708,25 3.054,52
Capacitacion 3.600,00 | 406029 | 471492 | 541650 |  6.167,78
Total Ingresos 189.350,00 | 218.318,67 | 249.511,30 | 285.720,26 | 329.007,17
(-] Costos de Servicios 110.192,20 | 125.067,71| 139.586,61 | 156.537,19 | 176.387,26
Utilidad Bruta 79.15780 | 93.250,96 | 109.824,69 | 129.183,07| 152.619,91
(-) Gastos

Gastos de Administracidn 46,746,46 |  51.604,86 | 53.68842 | 55.857,61| 58.11596
Gastos de Ventas 459000 |  477865| 497505| 517953 | 539240
Gastos de Depreciacion 148292 | 148292 | 148292 | 148292 | 148292
Gastos de Amartizacion 573,80 573,80 573,30 573,80 573,80
Utilidad Operativa 2576462 | 3481072 | 49.10449 | 66.089,21 | 87.054,82
Gastos Financieros 1.345,15 1.097,07 823,89 523,06 191,77
Utilidad del Ejercicio 2441947 | 33.713,65 | 48.280,60 | 6556615 | 86.863,04
15% Participacion Trabajadores 366292 | 505705 |  7.242,09 |  9.83492| 13.029,45
Utilidad Liquida 2075655 | 28.696,60 | 4L03851| 55.73L23 |  73.833,59

r r r r r

22% Impuesto a la Renta 456644 | 630445 |  9.02847| 12.260,87 | 16.243,39
Utilidad Neta 1619011 | 22.352,15| 32.01004| 4347036 57.590,20
Utilidad Neta Acumulada 1619011 | 3854226 | 70.552,30 | 114.022,66 | 171.612,85

Elaborado por Autora

Como se observo en el Estado de Resultado, se desglosa los ingresos, los
costos y gastos que se obtendra anualmente por el proyecto.
Los ingresos son la suma de las consultorias a realizarse mensualmente, los

egresos se consideran los costos de servicios y los gastos tales como
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administrativos y ventas que resulta de la suma total de los sueldos, la
depreciacion y amortizacion, arriendos, Internet, publicidad y servicios béasicos;
por otra parte estan los gastos financieros. Luego se procede al calculo de la
Participacion de los trabajadores (15%) e Impuesto a la Renta (22%) para
obtener la Utilidad Neta.

5.5 Balance Inicial

En el Balance Inicial refleja la situacién financiera con la cual empieza la
empresa Consultora, y sirve de punto de partida para los analisis de la situacion

financiera futura.

Tabla 37 Balance de Situacion Inicial

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CORRIENTE Prestamo Bancario 15,000.00
Caja - Bancos 20,000.00 |TOTAL PASIVO
ACTIVO FIO
Muebles y Enseres 3,626.00
Equipos de Computacion 4,000.00
Equipos de Oficina 2,300.00
Adecuacicén de Oficina 625.00

PATRIMONIO

ACTIVO DIFERIDO Capital 20,000.00
Gastos de Constitucidn 1,300.00 (TOTAL PATRIMONIO
Investigacion y estudios previos 100.00
Basic Software 1,000.00
Web Site 350.00
Licencia de Windows 115.00
OTROS ACTIVOS
Depdsitos en Garantia 1,400.00
Cuota Ordinaria 180.00
TOTAL ACTIVO $ 35,000.00 |TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 5 35,000.00

Elaborado por Autora
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5.6 Balance General Proyectado

El Balance General permite conocer el estado de situacion financiera de la

Consultora PREXTSA Cia. Ltda., proyectandolo para los futuros cinco afos.

Tabla 38 Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre de Cada Ano
CUENTAS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Activo Circulante
Caja y Bancos 20.000,00 | 44.025,15 | 68.867,05 104.870,58 | 152.949,76 | 216.169,32
Activos Fijo
Muebles y Enseres 3.626,00 | 3.626,00 3.626,00 3.626,00 3.626,00 3.626,00
Equipos de Computacién 4.000,00 | 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Equipos de Oficina 2.300,00 | 2.300,00 2.300,00 2.300,00 2.300,00 2.300,00
Adecuacién de Oficina 625,00 625,00 625,00 625,00 625,00 625,00
(-) Deprec. Acum. Act. Fijos (1.482,92) | (2.965,85) (4.448,77) (5.931,69) (7.414,62)
Activos Diferidos
Constitucion de la Empresa 1.300,00 | 1.300,00 1.300,00 1.300,00 1.300,00 1.300,00
Puesta en Marcha 1.569,00 | 1.569,00 1.569,00 1.569,00 1.569,00 1.569,00
(-) Amort. Acum. Activos
Intangibles (573,80) | (1.147,60) | (1.721,40) | (2.295,20) | (2.869,00)
Otros Activos 1.580,00 | 1.580,00 1.580,00 1.580,00 1.580,00 1.580,00
TOTAL ACTIVOS 35.000,00 | 56.968,43 | 79.753,60 113.700,41 | 159.722,86 | 220.885,70
PASIVOS
Pasivo Corriente
Participacién a Trabajadores (15%) 3.662,92 5.057,05 7.242,09 9.834,92 13.029,46
Impuesto a la Renta (22%) 4.566,44 6.304,45 9.028,47 12.260,87 16.243,39
Pasivo Largo Plazo
Crédito Bancario 15.000,00 | 12.548,96 | 9.849,84 6.877,55 3.604,41 -
TOTAL PASIVOS 15.000,00 | 20.778,32 | 21.211,34 23.148,11 25.700,21 29.272,85
CAPITAL
Capital Social 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00
Utilidades retenidas 16.190,11 | 38.542,26 70.552,30 114.022,66 | 171.612,85
TOTAL PATRIMONIO 20.000,00 | 36.190,11 | 58.542,26 90.552,30 134.022,66 | 191.612,85
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 35.000,00 | 56.968,43 | 79.753,60 113.700,41 | 159.722,86 | 220.885,70

Elaborado por Autora
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5.7 Flujo de Caja

El Flujo de Efectivo muestra la posicion del efectivo dentro de la empresa y

de cdmo varia durante los proximos afos.

Tabla 39 Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
CUENTAS Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos Operacionales - 79.157,80 93.250,96 109.824,69 129.183,07 152.619,91
Ingresos - 189.350,00 | 218.318,67 249.511,30 285.720,26 329.007,17
(-) Costos de Servicios - 110.192,20 | 125.067,71 139.686,61 156.537,19 176.387,26
Egresos Operacionales - 55.132,65 60.179,70 62.459,66 64.833,33 67.304,55
Gastos Administrativos - 46.746,46 51.604,86 53.688,42 55.857,61 58.115,96
Gastos de Ventas - 4.590,00 4.778,65 4.975,05 5.179,53 5.392,40
Gastos Financieros - 1.345,15 1.097,07 823,89 523,06 191,77
Pago Préstamo Bancario - 2.451,04 2.699,12 2.972,30 3.273,13 3.604,41
Flujo Operacional - $ 24.025,15 | $ 3.071,26 S 47.365,03 S 64.349,74 | $ 85.315,35
Ingresos no
& . $ 35.000,00

Operacionales
Préstamo Bancario 15.000,00
Aporte Propio 20.000,00
Egresos no Operacionales 15.000,00 - 8.229,36 11.361,50 16.270,56 22.095,79
Inversidn Activos Fijos 10.551,00 - - - - -
Inversion Activos 5 869.00
Diferidos T
Inversion Otros Activos 1.580,00
Pago Participacion 3.662,92 5.057,05 7.242,09 9.834,92
Utilidades (15%) " R o U
Pago de Impuesto a la

4.566,44 6.304,45 9.028,47 12.260,87
Renta (22%)
Flujo no Operacional 20.000,00 - (8.229,36) (11.361,50) (16.270,56) (22.095,79)
Flujo Neto Generado (20.000,00) 24.025,15 24.841,90 36.003,53 48.079,18 63.219,56
Saldo Neto Acumulado $ 20.000,00 | $44.025,15 | $68.867,05 $104.870,58 $152.949,76 | $216.169,32

Elaborado por Autora
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Como se muestra en el Flujo de Efectivo, se ha proyectado a cinco afios,
donde se muestra las estimaciones de los ingresos que se van a percibir y los

gastos que se van a incurrir ya sean operacionales y no operacionales.

Es uno de los Estados mas importante que permite determinar si el proyecto

es factible o no, a través del calculo de los indicadores financieros.

5.8 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es donde se equiparan los ingresos y costos totales
(costos fijos y variables), en otras palabras, es el momento en que la empresa
no obtiene pérdidas ni ganancia. Desde el Punto de Equilibrio hacia arriba,
significa que existen utilidades, y desde el punto de equilibrio hacia abajo quiere

decir que se tendra pérdidas.

Tabla 40 Punto de Equilibrio en Porcentaje

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Costos Fijos 29,067.20 31,587.34 32,885.58 34,237.18 35,644.33
Costos Variables 81,125.00 93,480.37 | 106,80L.02 | 122,300.01 | 140,742.%4
Costos de Comercializacion 110,192.20 | 125,067.71 | 139,886.61 | 156,537.19 | 176,387.26
Ingresos Totales 189,350.00 218,318.67 | 249,511.30 285,720.26 329,007.17
Unidades Vendidas 115 127 140 154 169

Precio de Venta Unitario 1,646.52 1,719.04 1,782.22 1,855.33 1,946.73
Costo Variable Unitario 705.43 736.07 762.86 794.16 832.80
Costo de Comercializacion Unitario 958.19 984.79 997.76 1,016.48 1,043.71
Punto de Equilibrio Unidades 30.89 32.13 32.26 32.26 32.00
Punto de Equilibrio en volumen de Venta 50,855.85 55,240.31 57,496.38 59,859.51 62,291.39
Punto de Equilibrio en porcentaje 27% 25% 23% 21% 19%

Elaborado por Autora
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Tabla 41 Férmulas del Punto de Equilibrio

PEU=_Costos Fijos x Unidades Vendidas =  3,342,728.00 30.89
(Ventas Totales - Costos Variables) 108,225.00
PEV (§) = Costos Fijos = 29,067.20 50,855.85
1-(Costos Variables / Wenta Totales) 0.57
PEP= Costos Fijos = 29,067.20 27%
(Ventas Totales - Costos Variables) 108,225.00

Elaborado por Autora

Como se muestra en la tabla anterior, segun los resultados del punto de
equilibrio del proyecto, significa que al vender 31 servicios con un ingreso total
de US$ 50,855.85 durante el afio, la consultora no ganara ni perdera.

Grafico 23 Punto de Equilibrio
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Elaborado por Autora
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5.9 Indicadores Financieros

Tabla 42 Calculo del TIR y del VAN

Afios Flujo de Caja
0 {35.000,00)
1 24.025,15
2 24.841,90
3 36.003,53
4 48.079,18
5 63.219,56

TIR 80%

VAN $ 98.374,07

Periodo Real de Recuperacidn de la Inversion

Afios

0

1

2

2

1

5

Flujo Anual

(35.000,00]

)| 24.02515

24.841,90

36.003,53

48.079,18

63.219,56

Flujo Acumulade

(35.000,00]

)| (10.974,85)

13.867,05

49.870,58

97.949,76

161.169,32

Periodo de Recuperacion

1 afio y medio

Elaborado por Autora

5.9.1 TIR (Tasa Interna de Retorno)

La Tasa Interna de Retorno, es la tasa de descuento que logra igualar el
Valor Actual Neto de una inversion, haciendo que sea igual a cero. Consiste en
evaluar un proyecto de inversion en funcién de una Unica tasa de rendimiento

gue un inversionista pagaria sin perder su inversion.

Se puede apreciar que la TIR obtenida en el flujo de caja para la realizacién

del Proyecto de la creacién de consultora, es de 80%.
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La TIR supera a la tasa que exige el proyecto, el cual es 9.68%. Pues se

puede concluir que el proyecto seré rentable a través del tiempo.

5.9.2 VAN (Valor Actual Neto)

El VAN o Valor actual Neto es el valor presente de los Flujos futuros de
Efectivo generados, menos la inversion Inicial del Proyecto, descontado a una
tasa del 9.68 % que corresponde a la tasa del préstamo reflejado en la Tabla de

Amortizacion.

El Valor Actual Neto para el presente proyecto es de $ 98,374.07 siendo este

valor mayor a cero, por lo que se puede concluir que el proyecto si es rentable.
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CONCLUSIONES

El presente trabajo establece una propuesta de estudio de factibilidad
para la creacion de una empresa Consultora de Gestion de Procesos
para los prestadores de salud, con servicios profesionales especializados
en sus areas respectivas, asi como mantenerse a través del tiempo,
creando una segunda linea, prestando servicios relacionados, al talento

humano, tributacién, seguridad y salud ocupacional.

La existencia de la consultoria es el proceso de ayudar, que tiene por

objetivo la mejora de las Instituciones.

Existe un mercado insatisfecho, en lo que se refiere al asesoramiento de
los procesos de trabajar con el convenio del IESS, y gracias a la

investigacion de mercado se corroboro la aceptacion del mismo.

Del estudio econdmico y financiero realizado, se puede concluir que es
factible la creacion de la Empresa Consultora PREXTSA Cia. Ltda., en la

ciudad de Guayaquil.

A través del calculo del VAN (Valor actual neto) y la TIR (Tasa interna de
retorno) se demostré la factibilidad financiera del proyecto, con los

valores positivos en los primeros cinco afos de existencia de la empresa.

Con la alianza que se mantenga con el IESS, permitird tener
perfeccionamiento constante del servicio, ayudara al acercamiento con

los prestadores de salud, y lograra posicionarse en la mente de ellos.
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RECOMENDACIONES

A continuacion se procede a dar ciertas recomendaciones que son

importantes y deben tomarse en cuenta para la ejecucion futura del proyecto.

» Una vez puesta en marcha la Consultora, se recomienda realizar un
estudio de mercado mas profundo ya que los resultados obtenidos se lo

realizd en forma micro y para un sector de mercado especifico.

» Cuando la consultora este bien posicionada, se debe buscar expandir la
localizacion de la oficina, debido al crecimiento de la empresa también

aumentara el personal que colabore.

» En los primeros afos, realizar un analisis profundo de las fortalezas y las
debilidades del proyecto, para de esta manera atacar a los problemas

gue quieran impedir su desarrollo.

> Invertir en programas de capacitacion al personal, para que la consultora

siga prestando sus servicios eficientemente

» Establecer politicas organizacionales a la Consultora, donde les permita
al personal, planificar sus actividades y trabajar por objetivos, y asi

superar las expectativas de los clientes.

» Evaluar constantemente el comportamiento del mercado, ya que ayudara

a la toma de decisiones y el posicionamiento de marca.

» La evaluacion economica y financiera determiné la factibilidad del
proyecto. Por lo cual la creacion de la Consultora PREXTSA Cia. Ltda.,

tiene futuro y sera rentable.
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ANEXOS

ANEXO 1. CONTRATO CIVIL DE PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES

Por el presente Instrumento, se celebra un CONTRATO CIVIL DE PRESTACION DE
SERVICIOS PROFESIONALES, mismo que se contiene al tenor de las siguientes
Clausulas:

PRIMERA: Intervinientes.- Por una parte, a).- CONSULTORA PREXTSA CIA.
LTDA., representada en sus derechos por su Presidente, Ing. Génesis Elizabeth
Macias Campuzano, a quien, para efectos del presente Contrato, se llamara también
LA CONSULTORA; vy, por otra parte, b).- El Sefior portador de la
cédula de ciudadania # su calidad de COLABORADOR.

SEGUNDA: Antecedentes.- a).- CONSULTORA PREXTSA CIA. LTDA., es una
Institucion dedicada al asesoramiento y capacitacion profesional, y para el desarrollo
de sus legitimas actividades requiere contratar los servicios profesionales de personas
expertas para el reforzamiento de las distintas areas de LA CONSULTORA,; vy, b).- El
Sefior (Colaborador), quien declara ser profesional debidamente
capacitado y experimentado para el area aqui referida, concurre, por su propio interés,
a ofrecer sus servicios profesionales licitos a LA CONSULTORA, con la que celebra el
presente CONTRATO CIVIL DE PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES.

TERCERA: Objeto.- Con tales antecedentes, LA CONSULTORA, contrata los
servicios profesionales de PERSONAS EXPERTAS para que los cumpla, sin relacion
de dependencia, por un honorario por proyecto que aqui las Partes de mutuo acuerdo
establecen, y con las condiciones que expresamente se pactan en este Contrato Civil.

PERSONA EXPERTA acepta que, por el Objeto y Naturaleza del presente Contrato, la
prestacion de sus servicios esta sujeta a cronogramas de trabajo, reportes escritos a
rendir y, fundamentalmente, a resultados, por lo que prestard sus servicios
profesionales.

PERSONA EXPERTA se obliga a prestar sus servicios profesionales licitos
exclusivamente para LA CONSULTORA, dentro de los horarios que se le sefiale y por
todo el tiempo por el que se suscribe el presente Contrato Civil.

CUARTA: Honorarios.- Las Partes convienen de mutuo acuerdo que el Honorario
Profesional a cancelarse a PERSONA EXPERTA , en un solo pago, al final del
proyecto, contra presentacion de su respectiva factura debidamente autorizada por el
SRI, sera el 25% del valor del proyecto en Délares Americanos.
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La facturacion estara sujeta a las obligaciones tributarias de rigor que correspondan a
cada Parte, segun las pertinentes leyes vigentes en el pais.

QUINTA: Plazo.- El Plazo del presente Contrato es de UN (1) ANO, contado a partir
del (Explicar mes y afio). En caso de asi convenirlo, las Partes podran
renovarlo, sea mediante la celebracién de uno nuevo o por una comunicacion suscrita
por ambos Intervinientes, contentiva, de ser necesario, de nuevos acuerdos y/o
complementos, lo que har& parte del presente Contrato.

SEXTA: Clausula de Confidencialidad.- Por tratarse de un CONTRATO CIVIL DE
PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES, mediante el cual el contratado
tendrd& acceso a conocimientos técnicos-cientificos, secretos institucionales,
procedimientos comerciales, software, informacion sobre clientes, servicios,
proveedores y demds intangibles de autoria y/o propiedad intelectual de LA
CONSULTORA, PERSONA EXPERTA declara que no debe ni podra hacer uso alguno
de la informacion antes referida para su beneficio personal ni de forma distinta de la
que le encomendare LA CONSULTORA, ni en lo intelectual ni en lo material, ni en
forma directa o por interpuesta persona, pues deja constancia expresa de que tales
intangibles no le pertenecen.

Esta obligacion de confidencialidad se extendera durante la vigencia del presente
Contrato y hasta por UN ANO después de concluida la presente relacién, contado a
partir de la terminaciéon del mismo, reservandose LA CONSULTORA el derecho de
iniciar las acciones legales correspondientes en caso de divulgacion no autorizada de
la informacién que PERSONA EXPERTA haya acopiado durante todo el tiempo que
prestd sus servicios profesionales por el presente Contrato.

SEPTIMA: Jurisdiccién y Competencia.- En caso de controversia en la interpretacion
o aplicacién y/o finiquito del presente Instrumento, las Partes declaran que se someten
expresamente al Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio de Guayaquil vy al
trmite respectivo.

Las Partes aceptan, se afirman vy ratifican en el total contenido de las Clausulas que
anteceden, y para constancia, firman por triplicado, en Guayaquil, al Primero de Junio
del afio dos mil doce.

Ing. Génesis Macias Campuzano El Trabajador (a)
LA CONSULTORA PROFESIONAL
RUC. No. 0927529099001 C. . No.
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ANEXO 2. CONTRATO DE TRABAJO

Se establece el presente CONTRATO DE TRABAJO, con las respectivas Clausulas
gue se detallan a continuacion:

PRIMERA: Los Intervinientes.- Por una parte, a).- CONSULTORA PREXTSA CIA.
LTDA.,, a la que se llamard indistintamente EL EMPLEADOR o LA
CONSULTORA, debidamente representada en sus derechos por su Representante
Legal, la Srta. Ing. Génesis Elizabeth Macias Campuzano y, por otra, b).-
[generq] [trabajador], por sus propios, respectivos y personales derechos, al que se
llamaré [alias_persona_mayus_inicial]. Ambas Partes, ecuatorianas y con domicilio
en la Ciudad de Guayaquil.

SEGUNDA : Objeto.- [alias_persona_mayus_inicial] se compromete a prestar sus
servicios personales licitos, para la CONSULTORA, como [cargo], declarando tener
la capacidad y experiencia necesarias para el efecto, comprometiéndose a acatar toda
disposicién propia e inherente a su cargo que emane de EL EMPLEADOR, sus
Funcionarios y/o su Reglamento Interno de Trabajo, Manuales, etc. Tales tareas, cuya
naturaleza [alias_persona_mayus_inicial] declara reconocer y aceptar, seran
desempenfadas por él en el lugar en el que se le ordene, si la naturaleza del trabajo por
el que se establece en el presente Instrumento asi lo requiere.

TERCERA: Plazo.- Por ser a Plazo Fijo, este Contrato tendra una duraciéon no menor a
UN (1) ANO y no mayor a DOS (2) ANOS, segun lo prescrito en el Articulo 184 del
Cddigo de Trabajo vigente, plazo luego del cual, y de no haber manifestacion expresa
en contrario de cualquiera de las Partes y observando el procedimiento de ley, se
convertir4 en Contrato a Tiempo Indefinido.

Queda prescrito el Periodo de Prueba al tenor de lo contemplado en el Articulo 15 del
Cadigo de Trabajo vigente, por lapso legal de NOVENTA (90) DIAS, dentro del cual las
Partes podran terminarlo con el solo aviso entre ellas.

CUARTA: Remuneracion. [alias_persona_mayus_inicial], recibira USD$[sueldo]
([sueldo_letras] Dolares Americanos) como remuneracion mensual libremente
pactada entre las Partes, pagaderos a mes de trabajo devengado. De estos ingresos
se haran los descuentos que correspondan a las Aportaciones Sociales Personales, a
las retenciones y demas imposiciones tributarias de ley o dispuestas por autoridad
competente que correspondan por la naturaleza del presente Contrato.

QUINTA: Declaraciones.- [alias_persona_mayus_inicial] declara : a).- QUE conoce
y se somete expresamente a las normas que emanen de LA CONSULTORA, y de

174



quien la represente; b).- QUE tiene suficiente capacidad y experiencia para el cargo
descrito en la Clausula SEGUNDA del presente Instrumento,al que libre y
voluntariamente ha postulado, y que, por lo tanto, so pena del perjurio, la informacién
personal que ha brindado a EL EMPLEADOR, es totalmente cierta; ¢).- QUE goza de
excelente salud y que asume sus labores sin enfermedad preexistente alguna; d).-
QUE [alias_persona_mayus_inicial],realizar4 funciones de confianza, por lo que
asume la responsabilidad civil y/o penal, frente al abuso de confianza, defraudaciones,
delitos contra la propiedad material o intelectual, uso indebido de nombres y/o cargos,
practica ilegal de la gestién, actividad o profesion en el ejercicio de sus labores, asi
como también respondera laboral y civilmente por su negligencia, incapacidad, falta de
probidad o abandono de sus turnos sin justificacion legal, faltas que, dada la naturaleza
de sus en LA CONSULTORA, seran causal de Visto Bueno; e).- QUE asume un
compromiso de confidencialidad ante EL EMPLEADOR, por el que no podré transferir,
bajo ningun titulo o modo, la informacién técnica, cientifica, administrativa, econémica-
financiera, publicitaria, y, en general cualquiera que adquiera o0 sepa de EL
EMPLEADOR o de quienes lo representen, so pena de responder civil y/o penalmente
por los efectos de su ilicito proceder; f).- QUE por la naturaleza de los servicios que LA
CONSULTORA presta al publico, la presente relacion laboral est4d sujeta a
contingencias y exigencias de horarios, rendimientos, conducta personal y eficiencia,
de modo que alterarlas, afectarlas o incumplirlas, es ruptura unilateral del Contrato por
parte de [alias_persona_mayus_inicial] y causal de Visto Bueno en su contra.

SEXTA: Jurisdiccion y Competencia.- Dado que el presente Contrato se celebra en
la Ciudad de Guayaquil, segun lo declaran las Partes, en caso de conflicto, éstas se
someten a la jurisdiccion y competencia de los Juzgados de lo Laboral de la Provincia
del Guayas.

Para constancia de lo anteriormente estipulado, los Intervinientes aceptan el
presente CONTRATO DE TRABAJO en todas sus partes, y lo suscriben libre y
voluntariamente, por triplicado, en la Ciudad de Guayaquil, al [fecha_inicio_contrato].

LA CONSULTORA EL EMPLEADO
ING. GENESIS MACIAS CAMPUZANO [trabajador]
C. I. No. 0927529099 C. I. No. [cedula]
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ANEXO 4. ENTREVISTA A REPRESENTANTES DE LOS PRESTADORES
EXTERNOS DE SALUD DEL IESS DE GUAYAQUIL.

UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ECONOMIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Este cuestionario forma parte un estudio de factibilidad cuyo propésito es recopilar datos para
realizar el proyecto de la creaciéon de una empresa consultora sobre la gestién de procesos para
los prestadores externos de salud que mantienen convenios con el IESS en la ciudad de
Guayaquil.

Los datos que se obtengan seran considerados Unicamente para este trabajo y se guardara
confidencialidad, respeto y ética sobre los mismos. Por favor, aylddenos contestando las
siguientes preguntas. Gracias por su colaboracion.

Instrucciones: Responder cada una de las preguntas con objetividad, veracidad y sin
tachones, colocando una X al lado de la opcién.

Datos generales

A) Sexo

Masculino Femenino

B) Edad

20 a 30 afios____ 31 a40afios____
41 a 50 aflos____ 51 a 60 afios____

C) Institucion

Clinicas privadas____ Centro de Hemodidlisis
Laboratorio__ Consultorio
D) Cargo

1. ¢Cuanto tiempo tiene laborando en la Institucion de Salud?

1 a 3 afios
3all0afos
10 afios en adelante

2. ¢Cual es su apreciacion acerca del convenio con el IESS?
Excelente Muy Bueno Regular Malo
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3. ¢Cuales son las ventajas de trabajar como prestador externo con el IESS? (sefiale maximo 2)

Rentabilidad

Credibilidad

Confiabilidad

Posicionamiento

Mejoramiento de infraestructura

HOHED

4. ¢Cudles son las desventajas de trabajar en convenio con el IESS?

El pago inmediato

Trabas en los soportes
Desconocimiento del proceso de ellos
Falta de comunicacion

1

5. ¢Tiene departamentos especializados para este tema?

s [ No [
En caso que su respuesta fuera no, por favor explique.
Por qué:

6. ¢Estéa capacitado su personal en las areas relacionadas con el convenio IESS?
s [ No [

Si la respuesta es No, enumérelos en orden de importancia ¢,Qué tareas necesitan ayuda?
Auditoria Médica
Liquidacion de expedientes
Elaboracion de Archivo Plano
Cruce de informacién para emitir Factura
Andlisis previo a la subida de documentos a la web.

7. ¢Considera usted que requiere ayuda profesional para mejorar sus procesos?
Si No

[ ] [ ]

8. ¢Qué inconvenientes ha encontrado mientras se trabaja en la entrega de los expedientes de los
pacientes? (marque 1, 2, 3 siendo el 1 el mas importante)

Sistema informéatico

Errores de cargos por los usuarios

Tiempo para ordenar documentos soportes.
Objeciones

Mala codificacién segun tarifario

Tiempo que lleva liquidar los expedientes
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9. ¢Actualmente se encuentran al dia en la entrega de los expedientes de los pacientes atendidos?

Si [ ] No [ ]

10. ¢Como calificaria el procedimiento del IESS sobre “Pago a Prestadores Externos”?

Réapido
Sencillo
Tedioso
Accesible

Lento |:|

11. ¢Tienen comunicacion constante con autoridades del IESS referente a los cambios que se
puedan dar con sus convenios?

Si [ ] No [ ]

12. ¢Recomendaria a otras instituciones de salud que tengan convenio con el IESS?
s [ No [

Por qué:

13. ¢Contrata regularmente servicios de capacitacion para su personal?

Siempre[ ] CasiSiempre[ | Aveces[ | Nunca [ ]

14. ¢Qué modalidad de capacitacion contrata su empresa regularmente?

Seminarios
Conferencias
Cursos
Diplomados
Maestrias
Otros.

L

15. ¢Considera Ud. que la consultoria que reciba una empresa puede representar una ventaja
competitiva en su entorno empresarial? Explique su respuesta.

si [ ] No [ ]

Por qué:

16. ¢Estaria interesado en recibir el servicio de consultoria de gestion de procesos sobre este

tema?
s No [

17.¢Con qué frecuencia le gustaria recibir el servicio?

Por mes [ ] Cada 2 meses [ ]
[ ]

Cada3meses [ | Cada 6 meses
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ANEXO 5. CONTRATO DE ACUERDO DE CONSULTORIA

Este acuerdo tiene como fecha el , s hecho Por y Entre
, cuya direccion es , que de ahora en
adelante es llamadala "Empresa", y , cuya direccion es g

que de ahora en adelante es llamado como el "Consultora Prextsa”.

1. Servicio de Consultoria. La empresa por la presente emplea al consultor para realizar los servicios siguientes de
acuerdo con los términos y condiciones que se exponen en este acuerdo: El consultor trabajara con los oficiales y
empleados de la empresa con respecto a asuntos que relacionan a la gestion y la organizacion de la empresa, sus
politicas financieras, términos y condiciones de empleo, y generalmente cualquier asunto que surja fuera de los
negocios de laempresa.

2. Términos del Acuerdo. Este acuerdo empezara el y terminara
. Cualquiera de las partes puede cancelar este acuerdo en treinta (30) dias con
anterioridad advirtiendo a la otra parte por escrito, por correo certificado o entrega personal.

3. El tiempo dedicado por el Consultor. Es conocido por anticipado que consultor emplearé aproximadamente

a cumplir sus obligaciones bajo este contrato. La cantidad particular de tiempo puede variar de dia a dia o
de semana a semana. Sin embargo, el consultor dedicara un minimo de por mes a sus deberes de acuerdo
con este contrato.

4. Ubicacion donde los servicios seran realizados. El consultor realizara la mayoria de los servicios de acuerdo con
este contratoen .Ademas el consultor realizara los servicios por teléfono y en tales otros
lugares como sean designados por la empresa para realizar estos servicios de acuerdo con este contrato.

5. Pago al Consultor. El consultor sera pagado a razon de $ por por el trabajo realizado de
acuerdo con este contrato. Sin embargo, el consultor sera pagado por lo menos $ por mes a pesar de la
cantidad de tiempo utilizado de acuerdo con este contrato. El consultor se sometera una declaracion detallada que
expone el tiempo utilizado y los servicios rendidos, y la empresa le pagara al consultor las cantidades debidas como se
hanindicado por declaraciones sometidas por el consultor dentro de diez (10) dias del recibo.

6. Informacion confidencial. El consultor concuerda que la informacion recibida por el consultor durante cualquiera de
sus actividades futuras de acuerdo con este contrato, que concierne a lo personal, financiero ni otros asuntos de la
empresa seran tratados por el consultor con plena confianza y no seran revelados a ninguna otra persona, ni firmas ni
otras organizaciones.

7.Empleo de Otros. La empresa puede de vez en cuando que el consultor asista para los servicios de otros. Todos los
costes al consultor para esos servicios seran pagados por la empresa pero en ninguin acontecimiento iran el consultor
emplea otros sin la autorizacion previa de la empresa.

8. Firmas. La companiay el consultor aceptan el contrato descrito. Presenciado por:

Empresa Consultor

REPRESENTANTE LEGAL REPRESENTANTE LEGAL
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ANEXO N° 6 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

PRESTAMO S 15,000.00

Tasa de interés anual: 9.68%

Tasa de interés

mensual: 0.81%

Plazo en aiios: 5 afos

Pagos mensuales 12

Aios Saldo Dividendo | Intereses | Amortizacion

0 15,000.00
1 14,804.65 316.35 121.00 195.35
2 14,607.73 316.35 119.42 196.92
3 14,409.21 316.35 117.84 198.51
4 14,209.10 316.35 116.23 200.11
5 14,007.37 316.35 114.62 201.73
6 13,804.01 316.35 112.99 203.36
7 13,599.02 316.35 111.35 205.00
8 13,392.37 316.35 109.70 206.65
9 13,184.05 316.35 108.03 208.32
10 12,974.05 316.35 106.35 210.00
11 12,762.36 316.35 104.66 211.69
12 12,548.96 316.35 102.95 213.40
13 12,333.84 316.35 101.23 215.12
14 12,116.98 316.35 99.49 216.86
15 11,898.38 316.35 97.74 218.61
16 11,678.01 316.35 95.98 220.37
17 11,455.86 316.35 94.20 222.15
18 11,231.92 316.35 92.41 223.94
19 11,006.18 316.35 90.60 225.74
20 10,778.61 316.35 88.78 227.57
21 10,549.21 316.35 86.95 229.40
22 10,317.96 316.35 85.10 231.25
23 10,084.84 316.35 83.23 233.12
24 9,849.84 316.35 81.35 235.00
25 9,612.95 316.35 79.46 236.89
26 9,374.15 316.35 77.54 238.80
27 9,133.42 316.35 75.62 240.73
28 8,890.74 316.35 73.68 242.67
29 8,646.11 316.35 71.72 244.63
30 8,399.51 316.35 69.75 246.60
31 8,150.92 316.35 67.76 248.59
32 7,900.32 316.35 65.75 250.60
33 7,647.70 316.35 63.73 252.62
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34 7,393.04 316.35 61.69 254.66
35 7,136.33 316.35 59.64 256.71
36 6,877.55 316.35 57.57 258.78
37 6,616.68 316.35 55.48 260.87
38 6,353.70 316.35 53.37 262.97
39 6,088.61 316.35 51.25 265.10
40 5,821.37 316.35 49.11 267.23
41 5,551.98 316.35 46.96 269.39
42 5,280.42 316.35 44.79 271.56
43 5,006.66 316.35 42.60 273.75
44 4,730.70 316.35 40.39 275.96
45 4,452.51 316.35 38.16 278.19
46 4,172.08 316.35 35.92 280.43
47 3,889.39 316.35 33.65 282.69
48 3,604.41 316.35 31.37 284.97
49 3,317.14 316.35 29.08 287.27
50 3,027.55 316.35 26.76 289.59
51 2,735.62 316.35 24.42 291.93
52 2,441.34 316.35 22.07 294.28
53 2,144.69 316.35 19.69 296.66
54 1,845.64 316.35 17.30 299.05
55 1,544.18 316.35 14.89 301.46
56 1,240.28 316.35 12.46 303.89
57 933.94 316.35 10.00 306.34
58 625.12 316.35 7.53 308.82
59 313.82 316.35 5.04 311.31
60 0.00 316.35 2.53 313.82

$ 18,980.94 | $ 3,980.94 | $ 15,000.00
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